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Intrygujgca reklama offline jako wstep do

poszukiwan online.

Wstep

Jeszcze 10 lat temu $wiat reklamy byt wzglednie prosty i rzadzit sie klarownymi regutami. W
centrum uwagi byt produkt, a rolg reklamy byto wywotanie pragnienia zakupu u potencjalnych
konsumentéw. Podczas przygotowan do kampanii reklamowych najbardziej odpowiedzialne zadanie
przypadato pracownikom agencji reklamowej. Musieli stworzy¢ kreacje reklamowg komunikujgca
podstawowe informacje o produkcie, opatrzong odpowiednig dawka pozytywnych emocji. | to
wiasnie ta kreacja reklamowa byta jedynym ogniwem posredniczagcym pomiedzy produktem, a
konsumentem w taniicuchu sprzedazy. W sklepie oraz w gtowie konsumenta znajdowat sie zestaw
rozpoznawalnych marek sugerujgcy decyzje zakupowe. Na podstawie tej wiedzy o markach, na
podstawie skojarzen zapamietanych z reklamy i opinii o produkcie od kilku znajomych, klient
dokonywat wyboru. Wtedy do akcji wkraczat sprzedawca — autorytet, gtéwne zrédto informacji o
ofercie. Ale czy dzi$ schemat ten jest nadal aktualny? W dobie Internetu i tatwego dostepu do
informacji wydaje sie by¢ mocno archaiczny i nieodpowiedni do opisania zachowan blisko 45 proc.

populacji dorostych Polakdéw internautéw.

Wspotczesnie liczba reklam z jaka styka sie codziennie konsument znaczaco wzrosta, a w
tancuchu sprzedazy pojawito sie dodatkowe niezwykle wazne ogniwo — Internet — najmtodsze mass
medium. Jego uzytkownicy to w wiekszosci osoby mtode, dobrze wyksztatcone i legitymujace sie
ponadprzecietnym statusem spoteczno-zawodowym, a wiec dla marketingowcow bardzo atrakcyjny
cel. Teza moéwigca, ze Internet zmienit konsumenta wydaje sie by¢ prawdziwa i warta pogtebionej
analizy. Potwierdza to obserwacja zachowan internautéw na forach dyskusyjnych, serwisach
spotecznosciowych, serwisach e-commerce (sklepy internetowe, porownywarki cen etc.), a takze
spostrzezenia z offline np. czeste sytuacje, gdy klient wie o produkcie wiecej niz sprzedawca. Sktania

to do blizszego przyjrzenia sie roli Internetu w procesie zakupowym.

Podejscie do tematu byto nieco przewrotne. Punktem wyjscia projektu badawczego byita
reklama offline, ktérg widzieli Internauci i ktéra sie im spodobata lub po prostu ich zaintrygowata.
Kiedys to wywotane reklamg zainteresowanie wystarczytoby konsumentowi jako powdd do
odwiedzenia punktu sprzedazy. Ale czy dzisiaj internautom to wystarcza? Czy moze szukajg wiekszej
ilosci informacji niz ta zawarta w reklamie? Jesli tak, to gdzie i w jaki sposdb? | jakie sg tego realne

konsekwencje dla reklamodawcow?
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Wyniki badan potwierdzity, ze internauci to ludzie dociekliwi. Wszyscy respondenci (100

proc.) przyznali, ze zdarza im sie szuka¢ informacji na temat wybranego produktu/ustugi po

obejrzeniu reklamy w TV, prasie, na billboardzie lub po ustyszeniu jej w radio. Oznacza to, ze osobom

korzystajagcym z zasobdw Swiatowej sieci nie wystarcza sam przekaz reklamowy. Zanim wybiorg sie

na zakupy, poszukujg dodatkowych informacji. Co ciekawe, jesli zsumujemy odpowiedzi ,tak, czesto”

i ,tak, czasami” okazuje sie, ze mtodsi internauci (15-24 lat) s3 zdecydowanie bardziej bezkrytyczni

wobec przekazu reklamowego i rzadziej poszukuja dodatkowych informacji. By¢ moze wynika to z

postawy mtodego pokolenia wobec konsumpcji lub tez z innych, niz u starszych internautéw, potrzeb

konsumpcyjnych mtodziezy
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Niewatpliwie jednak, intrygujgca reklama offline sktania internautéw do poszukiwania
dalszych informacji na temat produktu/ustugi w Internecie. Takg deklaracje sktada 90 proc.
respondentdéw, przy czym 79,9 proc. badanych twierdzi, ze Internet jest pierwszym Zrodtem, do
ktérego siegajg. Za naturalne zrdodto dodatkowych informacji o produkcie Internet uznajg ludzie
mtodzi. W grupie 15-24 lat jest to 94,6 proc. badanych, przy czym az dla 83,4 proc. jest to pierwsze
zrédto. Dla poréwnania w grupie starszych uzytkownikow sieci (40-59 lat) odsetki te wynoszg
odpowiednio 84,9 proc. oraz 76,7 proc. Zdecydowanie na dalszy plan w ocenie przydatnosci zrédta
zeszty opinie rodziny i znajomych, z ktérych to korzysta zaledwie 35 proc. badanych. Zaskakujgco
stabo w zestawieniu wypada prasa — po magazyny jako zrdédto dodatkowej wiedzy siega tylko 18,6

proc. respondentdw, a po prase codzienng zaledwie 13 proc.

Dla reklamodawcy powyzsze dane oznaczajg, ze przygotowanie wysokiej jakosci, intrygujgcej
reklamy, to dopiero pierwszy krok do zdobycia klienta. Kolejnym jest przemyslana strategia obecnosci
w Internecie, ktéra bedzie odpowiadata potrzebom internautéw i maksymalizowata
prawdopodobienstwo pozyskania ich jako klientéw. Dlatego tez warto przyjrzec sie, w jaki sposéb

Internauci poszukujg dodatkowych informacji o produkcie i z jakich Zrédet czerpig wiedze.

Internauta porzadkuje sobie swiat
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Gdy zaciekawiony reklamg offline internauta postanowi poszukaé¢ dodatkowych informacji o
produkcie, wykorzysta do tego celu przede wszystkim wyszukiwarke internetowg Google (95,4 proc.
badanych). Az dla 87,4 proc. respondentéw jest to pierwsze narzedzie, po jakie siegajg. Wyraznie
potwierdza sie teza, ze Google stato sie synonimem wyszukiwania informacji w sieci. Respondenci

korzystajacy z wyszukiwarek w przeprowadzonym badaniu ttumaczg swéj wybdr szybkoscig
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otrzymanych wynikéw (86,4 proc.) oraz mozliwoscig otrzymania w jednym miejscu informacji z wielu
zrédet (76,7 proc. wskazan). Nie bez znaczenia jest tutaj prostota mechanizmu wyszukiwania (72,8
proc.). Co ciekawe, nieliczni respondenci uwazajg, ze wyniki wyszukiwania zapewniajg im wiarygodne
informacje — 15,2 proc. odpowiedzi. Swiadczy to w duzym stopniu o dojrzatoéci konsumentéw i ich
stosunku do wyszukiwarki, jako jedynie narzedzia utatwiajgcego zycie. To czy informacje podane na
stronach, ktdre znalazty sie w wynikach wyszukiwania sg wiarygodne, pozostaje jedynie kwestig

oceny samego Internauty.
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Wyszukiwarka internetowa oprécz prezentacji tzw. wynikéw organicznych wyszukiwania,
pozwala na umieszczanie linkdw sponsorowanych w specjalnych boksach tekstowych, ktére
wyswietlajg sie internaucie przy odpowiednio dobranych frazach kluczowych. W przypadku
opisywanego projektu badawczego linki sponsorowane cieszg sie mniejszym niz zazwyczaj
powodzeniem — nie uzywa ich nigdy 38,2 proc. badanych. Natomiast 21,9 proc. korzysta z linkéw
sponsorowanych czesto i czasami. Najchetniej linki sponsorowane wykorzystujg starsi respondenci.

W grupie 40-59 lat odsetek wskazan na odpowiedzi czesto i czasami wynosi az 41,5 proc.
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Srodki

Oczywiscie nie kazdy produkt, ktérego intrygujaca reklame widzielismy w mediach, jest ,,
wart” poswiecania czasu na poszukiwanie dodatkowych informacji na jego temat. Badani internauci
dosy¢ rzadko reagujg w ten sposdb na reklamy z branzy FMCG. Najchetniej poszukiwane s3
informacje o elektronice uzytkowej (telefony komérkowe — 44 proc., sprzet RTV/AGD — 43 proc., czy
sprzet komputerowy — 35 proc.). Internet jest tez waznym zrédtem informacji o ksigzkach, ptytach CD
i DVD (38 proc.), samochodach (30 proc.), kosmetykach (33 proc.), czy ustugach turystycznych (21
proc.). Warto zwrdci¢ uwage na odlegte miejsce w szeregu dla produktow finansowych. Tematyka
ustug bankowych interesuje sie tylko 16 proc. pytanych, a ubezpieczeniami zaledwie 7,2 proc. Nalezy
tu pamietac jednak o tresci zadanego badanym pytania. Dotyczyto ono produktéw, ktérych reklama
offline byfa dla odbiorcy ciekawa lub intrygujgca. By¢ moze reklamy offline instytucji finansowych sg

po prostu nie do konca ciekawe?

Wyszukiwarki internetowe w pewnym stopniu zawtaszczyty sobie role wszechwiedzgcego
sprzedawcy sprzed 10 lat. S3 hegemonem S$wiatowej sieci decydujagcym o kierunkach ruchu
internautéw, rodzaju dostarczanych konsumentowi informacji oraz de facto pozycji marki w
Internecie. Dla konsumenta jest to komfortowa sytuacja — ma do swojej dyspozycji proste narzedzie,

ktore porzadkuje mu chaos internetowych tresci.
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Dla reklamodawcy sytuacja ta jest mniej komfortowa. Koniecznym staje sie stata rywalizacja
o jak najlepsza pozycje firmowej strony www w wynikach organicznych wyszukiwania oraz walka z
konkurencjg o pozycje w boksie z linkami sponsorowanymi. Oprécz tego jest jeszcze kilkadziesigt
witryn, na tres¢ ktorych ciezko uzyskaé wptyw np. opinie na forach dyskusyjnych. Wymaga to
zaangazowania w dodatkowe dziatania PR w Internecie tak, aby neutralizowaé niekorzystne opinie o
produkcie/marce. Powstaje pytanie, co by sie stato, gdyby reklamodawca w ogdle nie byt obecny w
Internecie, a caty swéj budzet przeznaczyt na kampanie offline? Czy w ten sposdb nie podnidstby
wynikéw sprzedazy konkurencji silnie obecnej w Internecie? Przede wszystkim zalezy to od

konsumentéw i ich potrzeby poszukiwania alternatyw i poréwnywania produktow.

Internauta szuka alternatyw
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Oczekiwanie, ze Internauta zaciekawiony reklamg offline, ktéry poszukuje dodatkowych
informacji o produkcie za pomocg wyszukiwarki Google, nie natrafi w swojej ,wedréwce” na
konkurencyjne marki, czy tez spontaniczne opinie innych uzytkownikéw sieci to wielka naiwnosc¢ ze
strony reklamodawcéw. Nawet wiecej: oczekiwanie, ze internauta bedzie szukat jedynie informacji o
konkretnej reklamowanej marce jest zwykltym btedem. Wg wynikéw przeprowadzonego badania,
nawet w sytuacji zaciekawienia konkretng reklamg, blisko potowa ankietowanych internautéw (48,1
proc.) sktania sie do poszukiwan ogdlnych informacji o branzy i kategorii produktéw, anizeli do
poszukiwan informacji o tej marce. W efekcie ponad 44 proc. respondentéw przyznaje, ze zawsze lub
prawie zawsze trafia na oficjalne strony konkurencyjnych marek.
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Ciekawos$¢ konsumenta- internauty sprawia, ze oficjalne zrddta informacji o marce s3 dla
niego niewystarczajgce. Jedynie 14 proc. badanych twierdzi, ze w sieci poszukuje jedynie oficjalnych
materiatdw producenta, a az 73,1 proc. respondentdw szukajacych dalszych informacji w sieci chciato
by pozna¢ zaréwno oficjalne materiaty producenta, jak i opinie innych Internautéw. Warto zwrécic¢
rowniez uwage na liczng grupe w ogdle nie zainteresowanych materiatami oficjalnymi, ktdra zdaje sie

tylko i wytacznie p o | engoaitiach innych uzytkownikéw sieci (12,9 proc.).
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Wiele firm lekcewazy potencjat reklamowy Internetu, pozostajgc w przekonaniu, ze dysponuje tak
silng markg i produktem, ze konkurencja preznie dziatajgca w Internecie, nie jest w stanie im
zagrozi¢. Jest to dos¢ ryzykowna opinia, szczegélnie w kontekscie wptywu wyszukiwarek
internetowych na decyzje zakupowe. Z przeprowadzonego badania wynika, ze az 36,5 proc.
internautéw przyznaje, ze informacje znalezione za pomocag wyszukiwarek internetowych czesto
wplywajg na ich decyzje zakupowe, a 47,8 proc. deklaruje, ze wptyw ten odczuwajg jedynie czasami.
Dla reklamodawcy oznacza to, ze dbanie o obecnos$¢ marki w sieci jest co najmniej réwnie wazne, jak
przeprowadzenie atrakcyjnej kampanii reklamowej w mediach offline. Dobra, wyrdzniajaca sie
kampania reklamowa w TV, radiu czy prasie nie wystarcza by odnies¢ sukces, poniewaz jest ona
dopiero pierwszym ,polem bitwy” o portfelowe zasoby konsumenta. Drugim miejscem walki jest

Internet, a przede wszystkim gtéwne narzedzie nawigacji po jego zasobach — wyszukiwarka Google.

Podsumowanie

Upowszechnienie sie Internetu przyniosto radykalng zmiane w procesie komunikacji marketingowej.
Konsumenci sg znacznie dojrzalsi i bardziej wymagajacy. Nie wystarcza im juz sam przekaz
reklamowy. Zaciekawieni reklama telewizyjng, prasowa, outdoorowa, czy radiowg poszukujg dalszych
informacji w Internecie, przede wszystkim za pomocg wyszukiwarek internetowych. Dzieki nim
docierajg nie tylko do oficjalnych materiatdbw na temat produktu, ale takze do opinii innych

Internautéw oraz do materiatéw poswieconych markom konkurencyjnym. Co wiecej, wiadomosci
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zdobyte dzieki wyszukiwarkom internetowym istotnie wptywajg na podjete przez konsumentow
decyzje zakupowe. Paradoksalnie firma, ktéra przygotuje znakomitg kampanie reklamowga w mediach
tradycyjnych, ale zaniedba swojg obecnos$é¢ w Internecie, moze wydatnie wspomodc sprzedaz

produktdw konkurencji silnie obecnej w Swiatowej sieci.

0 badaniu

Raport na zlecenie Cube Group SA przygotowata firma doradcza Xevin Consulting. Badanie on-line
zrealizowata firma Gemius SA. Proba kwotowa 800 Internautéw. Kwoty do badania dobierane wg
rozktadow zmiennych: pte¢ i kategoria wiekowa, w podziale na przedziaty 10-cio letnie w
reprezentatywnym badaniu NetTrack SMG/KRC. Metoda — ankieta online w wersji pop-up html
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