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WKAZNIKI W MARKETINGU

Wskaznik

Opis

Conversion Rate
(CR)

Wskaznik konwersji wyrazony procentowo stosunek liczby uzytkownikéw, ktorzy dokonali
konwersji (pozgdany cel) do liczby wszystkich uzytkownikdw np. Liczba uzytkownikdow, ktéra
dokonata zakupu do wszystkich uzytkownikéw w sklepie w danym okresie. Im wyzszy tym lepiej.

Unique Visitors

Liczba pokazujaca, ile w danym okresie unikalnych uzytkownikéw odwiedzito Twojg strone www.

Return Visitors

Powracajacy klienci - liczba uzytkownikow, ktéra odwiedzita Twojg witryne wiecej niz 1 raz.

Engagement
Rate

Wskaznik zaangazowania pokazuje jaki procent osdb, ktore zobaczyty Twoéj content, wchodzi z
nimi w interakcje np. udostepnia, lubi czy komentuje. Sledzenie, jakie tresci i w ktérych miejscach
opublikowane osiggajg najlepsze wyniki, moze pomdc w ustaleniu priorytetdw dla przysztych
dziatan contentowych.

Delivery Rate

Wskaznik dostarczalnosci newslettera. Pokazuje jaki odsetek wystanych przez Ciebie wiadomosci
jest faktycznie dostarczona do odbiorcy.Im wyzszy tym lepie;j.

Open Rate

Wskaznik otwieralnosci newslettera. Pokazuje jaki odsetek zapisanych na newsletter
uzytkownikéw otworzyt dany mail. Im wyzszy tym lepiej.

Unsubscribe
Rate

Wskaznik rezygnacji z newslettera. Pokazuje jaki odsetek zapisanych na newsletter zrezygnowat z
jego otrzymywania. Im nizszy tym lepiej.

Average Order

Srednia warto$¢ zakupdw to $rednia kwota wydana przez klientéw na zakupy w Twojej firmie.

Value (AOV) AQV oblicza sie, dzielgc catkowity przychdd wygenerowany w okreslonym okresie przez catkowita
liczbe zaméwien klientow.

Return On Zwrot z inwestycji w dziatania marketingowe to zysk z tych dziatan, w poréwnaniu do kosztéw.

Investment

(ROI) Aby obliczy¢ ROI, nalezy odjg¢ wydatki marketingowe od przychodow ze sprzedazy w danym

okresie, a nastepnie podzieli¢ je przez koszt marketingu.

Return On Ads
Spent (ROAS)

Zwrot z wydatkow na reklame mierzy, ile przychodu przyniosta kazda wydana na reklame
ztotédwka. Im wyzszy tym lepiej.

Click Through

Wspotczynnik klikalnosSci pokazuje jaki odsetek oséb dokonat zaktadanej przez nas akcji np.

Acquisition Cost
(CAC)

Rate (CTR) klikniecie w link, w wezwanie do dziatania (CTA) lub w obrazek w e-mailu. Mozna go obliczy¢,
dzielgc catkowitg liczbe kliknieé¢ przez catkowitg liczbe wyswietlen. Im wyzszy tym lepie;.
Customer Koszt pozyskania klienta pokazuje, ile firma wydaje na pozyskanie nowego klienta. Aby obliczy¢

CAC sumujemy wydatki marketingowe oraz sprzedazy z danego okresu i dzielimy je na liczbe
pozyskanych klientéw.

Customer
Lifetime Value
(LTV)

Catkowita wartos¢ klienta pokazuje jakiej wysokosci przychodu moze firma oczekiwac od klienta w
czasie catej z nim “relacji” (prognozowana warto$¢ wszystkich zakupéw jakie dokona). Jezeli LTV
jest nizsze niz CAC to moze oznacza¢, ze wydajesz zbyt duzo pieniedzy na pozyskanie klienta.
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Cost Per Click Koszt za klikniecie dotyczy reklamy, w ktérym reklamodawca ptaci wydawcy cene za kazde
(CPC) klikniecie reklamy przez potencjalnych klientéw. CPC jest réwniez nazywany ptatnoscig za
klikniecie (PPC - Pay Per Click). Im nizszy tym lepiej.

Cost Per Mille Koszt, ktéry ponosi firma za 1000 wyswietlen danej reklamowy. Im nizszy tym lepie;.
(CPM)
Churn Rate Wskaznik rezygnacji. Pokazuje jaka czes¢ klientéw zrezygnowata z naszej oferty w danym czasie.

Wyrazony procentowo. Im nizszy tym lepiej. Wysoki wskaznik rezygnacji moze wskazywac na
np.stabe doswiadczenie pozakupowe uzytkownika, ztg obstuge klienta.

Marketing Lead kwalifikowany marketingowo, czyli uzytkownik, ktéry ma potencjat sta¢ sie Twoim klientem,
Qualified Lead np. zapisat sie na newsletter.
(mat)

Sales Qualified Lead kwalifikowany sprzedazowo, czyli uzytkownik, ktéry jest gotowy do rozmowy ze sprzedaza,
Lead (SQL) np. umoéwit sie na spotkanie ze sprzedawca.
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