Jak madrze
przeniesé

SWOj biznes
do internetu?

Praktyczny poradnik

£

o &5

wypAawcA: MARKETER+ E‘E’ﬁﬂmfﬁ'@il PARTNER: :*rﬁ(l)]e ING i»




E-BOOK Jak madrze przenies¢ swoj biznes do internetu? MARKETER+ Eﬁﬂmwmﬁ \ 2

Pandemia COVID-19 sprawita, ze wiekszo$¢ tradycyjnych bizneséw musiata z dnia na dzien

zawiesi¢ dziatalnos¢. Najmocniej ucierpiaty podmioty, ktére funkcjonowaty tylko w Swiecie
offline. Koronawirus przy$pieszyt transformacje cyfrowa. Sposobem na dostosowanie sie do
nowej rzeczywistosci moze by¢ e-commerce.

Jako redakcja czasopism ,Marketer+" i ,E-commerce w Praktyce” - specjalizujgcych sie juz
od prawie 10 lat w dostarczaniu praktycznej wiedzy o marketingu, sprzedazy i e-commerce -
postanowilismy stworzy¢ e-book ,Jak madrze przenies¢ swdj biznes do internetu?”.

Poprosilismy ekspertdw od lat zwigzanych z naszymi tytutami o podzielenie sie praktycznymi
i nieoczywistymi wskazéwkami na start - jak dla przyjaciela. Przedstawiamy rady, ktére autorzy
sami chcieliby otrzymac na poczatku przygody z dziatalnoscig w internecie.

Swojg wiedzg dzielg sie praktycy marketingu, e-commerce, stratedzy, radca prawny oraz
marketerzy specjalizujgcy sie w branzy gastronomicznej, sportowej, organizacji eventéw czy
promocji salondéw kosmetycznych i fryzjerskich, a takze ustug prawniczych.

Zastanawiasz sie, jakie pierwsze kroki podja¢, aby efektywnie pozyskiwac klientow i sprze-
dawac online? Co dokfadnie przemyslec przed startem? Jakie oprogramowanie wybrac?
W jakie rozwigzania zainwestowac? Co robi¢ samemu, a co zleca¢ na zewnatrz? Podpowiedzi
znajdziesz w $rodku publikadji.

Dowiesz sie, jakie dziatania online warto podja¢, jesli prowadzisz salon kosmetyczny lub
fryzjerski, restauracje, kancelarie prawng, klub sportowy, organizujesz eventy, jeste$ trenerem
personalnym lub dilerem samochodowym.

Obecna sytuacja to sprawdzian dla nas wszystkich. W najblizszym czasie bedziemy sie mie-
rzy¢ z wieloma wyzwaniami i trudnymi decyzjami. Mam nadzieje, ze dostarczymy Ci przydatnej
wiedzy, ktéra pozwoli im sprostac.

Przyjemnej lektury!

Maciej Sekowski

redaktor naczelny magazynéw ,Marketer+"
i ,E-commerce w Praktyce”

E] maciek@marketerplus.pl
[ linkedin.com/in/macieksekowski
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imoje

ING Bank Slgski jest operatorem imoje - pfatnosci online dla sklepéw
internetowych. W imaoje Twoi klienci mogga ptaci¢ wszystkiminajpopularniejszymi
metodami: BLIK-iem, przelewem natychmiastowym, kartami oraz unikatowg
na rynku opcja Twisto Pay - kup teraz, zapta¢ pdzniej. Caly utarg ze sprzedazy
online masz na koncie nastepnego dnia roboczego. Sprawdz, jak pomagamy

rozwija¢ sprzedaz w internecie. Teraz e-sklep i ptatnosci za 0 zt przez trzy
miesigce oraz wsparcie w uruchomieniu sklepu.

ptace online

imoje | ING

ING Bank Slaski SA
ul. Putawska 2

02-566 Warszawa

tel.: 887 612 599

e-mail: promocja@imoje.pl
www.imoje.pl

Furgonetka.pl

Furgonetka.pl to platforma do nadawania przesyfek kurierskich. Moga z niej
korzystac klienci indywidualni i biznesowi - bez podpisywania umowy i de-
klaracji wolumendw. W ofercie dostepne sg ustugi az 10 firm kurierskich,
przesytki krajowe i miedzynarodowe oraz dostawy pod drzwi i do punktéw
odbioru. Firma oferuje takze wiele narzedzi dodatkowych i mozliwos¢ inte-
gracji z platformami sklepowymi czy sprzedazowymi. Serwis dziata juz 10 lat,
ma 870 tys. zadowolonych klientéw i az 25 min nadanych paczek na koncie.

Furgonetka

Furgonetka sp. z o.0. sp.k.

ul. Inzynierska 8

03-422 Warszawa

tel.: 22 378 32 08

e-mail: dzialhandlowy@furgonetka.pl
www.furgonetka.pl

e-point SA

e-point SA - software house, ktéry od ponad 20 lat specjalizuje sie w ztozonych,
miedzynarodowych projektach informatycznych: projektuje, buduje, rozwija
i utrzymuje portale oraz platformy wspierajgce sprzedaz. Firma dostarcza
rowniez progressive web applications (PWA) oraz rozwigzania product
information management (PIM).

W jej portfolio znajduja sie takie marki jak: Decathlon, innogy Stoen Operator,
Adamed, Forte, ING, Inter Cars, Morele.net, Aleo.com, Leifheit, PZU, Santander,
CCC, NN Investment Partners.

e-point SA

ul. Filona 16

02-658 Warszawa

tel.: 22 853 48 30

e-mail: kontakt@e-point.pl
www.e-point.pl
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Grupa iCEA

Grupa iCEA - pierwsza agencja SEO 360, dziatajaca na rynku od 2007 r. Od
kilkunastu lat zajmuje sie zwiekszaniem ruchu i sprzedazy na stronach klientéw.
Firma ma status Partnera Google oraz jest zdobywcg drugiego miejsca
w kategorii agencji SEO/SEM w konkursie Dream Team. Dzieki zespotowi
najlepszych ekspertéw nasi klienci osiggajg czotowe pozycje w wyszukiwarkach.
Grupie iCEA zaufaly takie podmioty jak PZU, Bielenda czy KKS Lech Poznan.
Nasze najwazniejsze wartosci to jakos¢ ustug, transparentnos¢ dziatan
i kompetencje zespotu.

Grupa iCEA

ul. Polska 114

60-401 Poznan

tel.: 667 000 333

e-mail: biuro@grupa-icea.pl
www.grupa-icea.pl

Sellintegro

Zintegruj program fakturujacy z dowolnym systemem e-sklepdw,
marketplace'dw, posrednikdw kurierskich i wielu innych dostepnych rozwigzan
w naszej ofercie. Za pomocg Multi-Integratora Sellintegro przenie$ swdj
biznes na nowy poziom integracji. W jednym pakiecie otrzymasz wszystkie
dostepne rozwigzania skrojone specjalnie pod Twoj program ERP za darmo.
Przenoszenie zamdwien, cen, statuséw i wielu innych danych odbywa sie
nawet co 3 sekundy - bez opdéznien, bez kolejek, bez limitéw. Potgcz wszystkie
rozwigzania w jeden, spdjny system zarzadzania sprzedaza w skali globalne;j.

‘GL, Sellintegro

Sellintegro sp. z o0.0.

ul. Grabiszynska 163

53-439 Wroctaw

tel.: 796 300 116

e-mail: pomoc@sellintegro.com
www.sellintegro.pl

Linker Cloud

Linker Cloud to polska firma o zasiegu miedzynarodowym, dziatajgca
w obszarze wsparcia e-commerce. Oferuje autorska platforme internetowg
Linker - Cloud Fulfillment Platform do zarzgdzania procesami realizacji
zamowien, zwrotow i awizacji dostaw. Narzedzie jest przeznaczone dla
serwiséw e-commerce i operatoréw logistycznych. Stuzy do optymalizacji catej
Sciezki obstugi zamowien online — od momentu zakupu, przez kompletacje,
wystawianie dokumentdw, az po dostarczenie towaru do kupujacych.

Iinker

Cloud Fulfillment Platform

Linker Cloud Sp. z o.0.

ul. Tadeusza Borowskiego 2
03-475 Warszawa

tel.: 519 622 330

e-mail: info@linker.shop
aleksandra.adamowicz@linker.shop
linker.shop
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Brand Active

Brand Active to agencja e-commerce, ktdra jako autoryzowany partner Shopify
kompleksowo zajmuje sie wdrazaniem sklepéw na tej platformie. Wsparcie
obejmuje dziatania analiz przedwdrozeniowych, projektowanie indywidualnych
layoutéw oraz petng konfiguracje systemu. Z Brand Active przeprowadzisz
integracje z zewnetrznymi systemami i stworzysz nowe aplikacje dostosowane
do Twoich potrzeb. Obecnie Shopify to najpopularniejsza platforma SaaS na
Swiecie - poznaj jej mozliwosci z Brand Active.

BRAND ACTIVE

Brand Active Sp. z o.0.
ul. Sniadeckich 20C/3
35-006 Rzeszdw

tel. 1777073 96

e-mail: info@brandactive.pl
www.brandactive.pl

Unity Group

Unity Group od 1997 r. wdraza rozwigzania w zakresie cyfrowej transformacji
przedsiebiorstw, a zwlaszcza sprzedazy. Ponad 500 udanych projektéw na
catym swiecie pozwala nam efektywnie wspdtpracowac zaréwno ze Srednimi,
jaki duzymi firmami, ktérym oferujemy kompleksowe wsparcie. Unity Group
to interdyscyplinarny zespot ekspertéw, ale o naszej skutecznosci $wiadczg
przede wszystkim nasi klienci: Leroy Merlin, Tesco, McDonald's, Swiss Re,
Volkswagen Group, OnniBus, GATX, Tagesspiegel i wielu innych.

Y unity

GROUP

Unity Group

ul. Przedmiejska 6-10

54-201 Wroctaw

tel.: 71 358 41 00

e-mail: biuro@unitygroup.com
www.unity.pl

Tpay

Tpay to operator pfatnosci dla Twojego e-commerce. Jestesmy marka
Krajowego Integratora Ptatnosci SA z polskim kapitatem, ktéra od 10 lat utatwia
uzytkownikom zakupy w sieci. Jesli zaufane ptatnosci to dla Ciebie priorytet,
trafite$ w odpowiednie miejsce - kontrola Komisji Nadzoru Finansowego nad
naszymi produktami gwarantuje Ci bezpieczenstwo transakcji. Dostepnos¢
najpopularniejszych metod ptatnosci - takich jak BLIK One Click, Visa Checkout,
Masterpass czy Google Pay — pozwoli Twoim klientom wybrac najatrakcyjniejsze
rozwigzanie i cieszy¢ sie szybkimi zakupami w Twoim sklepie.

-t a zaufane
y ptatnosci

Tpay

ul. Swiety Marcin 73/6
61-808 Poznan

tel.: 61 624 78 85
e-mail: info@tpay.com
tpay.com



https://bit.ly/brand-active-2
https://www.unity.pl/
https://tpay.com/
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Thulium

Thulium to platforma do obstugi klienta, ktéra pomaga w efektywnym
zarzadzaniu komunikacjg. Z Thulium obstuzysz potgczenia telefoniczne,
e-maile, czaty oraz Facebook Messengera - wszystko w jednym systemie.
Thulium zintegrujesz z popularnymi platformami e-commerce (IAl, Shoper,
Magento), co pozwoli Ci stworzy¢ stabilny ekosystem pracy, a dodatkowe
mozliwosci - takie jak chatbot, Sales Tracker czy widget Click2Contact -
zapewnig Twojej firmie lepszy customer experience.

O thulium

Thulium Sp. z o.0.

0s. Zfotej Jesieni 7

31-827 Krakdw

tel.: 12 397 53 00

e-mail: kontakt@thulium.pl
www.thulium.pl

Strix

Strix to agencja e-commerce dziafajgca na rynku od poczatkéw istnienia
sprzedazy internetowej w Polsce. Projektuje i dostarcza systemy
e-commerce (Magento, Shopware) dla B2C i B2B z dbatoscig o znakomite
doswiadczenie zakupowe w kazdym kanale. Zespdt skfadajacy sie z UX
designerdw, programistéw i project managerdw wspiera klientéw
w strategicznym podejsciu do digital commerce. Firma realizuje projekty
dla lideréw z wielu branz, takich jak: Castorama, TOUS, Nescafé Dolce
Gusto, Semilac, Lancerto, Modivo, Lynka.

Strix.

Strix

ul. Mitkowskiego 5/3U

30-349 Krakéw

tel.: 501 351 542

e-mail: borys.skraba@strix.net
www.strix.net

Kimlog

Firma Kimlog oferuje kompleksowe ustugi logistyczne dla branzy e-commerce -
ze szczegdlnym uwzglednieniem matych i Srednich firm handlowych. Jako
jedyna na polskim rynku wprowadzita rozwigzania pakietowe z gwarantowang
miesieczng ceng tzw. fulfillmentu dla startujgcych sklepdw internetowych, ktére
dzieki temu mogg korzystac¢ z takich samych rozwigzan jak duze platformy
e-commerce. Kimlog jest rowniez pionierem rozwigzan zero waste oraz eko
w logistyce i obstudze magazynowe;.

7,

KIMLOG

Kimlog

01-553 Warszawa

pl. Inwalidow 4/6/8

tel.: 22 273 00 33

e-mail: bialinis@kimlog.pl
www.kimlog.pl



https://kimlog.pl/
https://bit.ly/ewp-thulium
https://www.strix.net/
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DPD

DPD Polska jest czescig DPDgroup - drugiej pod wzgledem wielkosci
miedzynarodowej firmy kurierskiej w Europie. Dysponuje siecig ponad
2,5 tys. punktéw DPD Pickup i oddziatéw miejskich. Dzieki innowacyjnym
technologiom i znajomosci specyfiki lokalnych rynkdw oferuje ustugi najwyzszej
jakosci nadawcom i odbiorcom paczek. DPDgroup dorecza codziennie
5,3 min przesytek na catym $wiecie w sposéb neutralny dla srodowiska. Jest
siecig kurierska holdingu GeoPost, ktéry nalezy do poczty francuskiej La Poste.

Ny dpd

DPD Polska Sp. z o.0.

ul. Mineralna 15

02-274 Warszawa

e-mail: przedsiebiorca@dpd.com.pl
dpd.com.pl
abonament.dpd.com.pl

Best.Net

JestesSmy agencjg e-commerce z Poznania. Od 19 lat skupiamy sie na
ciggtym rozwijaniu i wdrazaniu w réznych branzach autorskiej platformy
e-commerce. Swoja oferte kierujemy nawet do najbardziej wymagajacych
klientéw, prowadzacych swojg dziatalnos¢ w sektorach zaréwno B2C, jak
i B2B. Atutem naszej platformy - Extreme Commerce - sg przede wszystkim
rozwigzania dostosowane do indywidualnych potrzeb odbiorcy. W ofercie
mamy takze narzedzia do personalizacji produktéw (konfiguratory).

bestnet

THE BEST NET TECHNOLOGY

Best.Net Sp. z o.0.

ul. Stobnicka 93, 60-480 Poznan
Zapytania ofertowe:

Krzysztof Juszczak

tel.: 601 377 781

e-mail: krzysztof@best.net.pl
www.best.net.pl

AptusShop.pl

Od 20 lat pomagamy firmom w przenoszeniu sprzedazy do $wiata online.
Z naszych rozwigzan skorzystato ponad 1 tys. firm: zaréwno duze platformy
sprzedazowe, jak i mate sklepy internetowe. Nasze oprogramowanie wydajnie
obstuguje sklepy oferujgce przeszio 100 tys. produktéw i realizujgce tysigce
zamoéwien dziennie. Wdrazamy automatyczne integracje z operatorami
ptatnosci i kurierami, czym redukujemy prace obstugi. Migrujemy sklepy
internetowe z innych platform z zachowaniem baz danych. Stuzymy
zaangazowaniem i doswiadczeniem w zdobywaniu $wiata e-commerce.

@rus

Aptus.pl Sp. z o.0. Sp.k.

Plac Pod Lipami 5

40-476 Katowice

tel.: 32 607 31 80

e-mail: aptusshop@aptusshop.pl
www.aptusshop.pl



https://www.dpd.com.pl/
https://abonament.dpd.com.pl/
https://bit.ly/ewp-bestnet
https://www.aptusshop.pl/?utm_source=raport_online
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Macopedia

Wdrazamy skalowalne i bezpieczne rozwigzania Enterprise dla przedsiebiorstw
w zakresie e-commerce i aplikacji internetowych. Zarzagdzamy projektami
metoda Agile - od projektowania doswiadczen uzytkownika i analizy
ekosystemu biznesowego, przez wdrozenie, po dalszy rozwdj. Nasz
50-osobowy zespdt programistow, analitykdw biznesowych, menedzerdéw
i specjalistow e-commerce z powodzeniem wspiera klientéw B2B i B2C
z roznych sektoréw.

MACOPEDIA

Macopedia

ul. Matejki 11A

60-766 Poznan

tel.: +48 61 200 14 10

e-mail: sales@macopedia.com
macopedia.com

OVHcloud

OVHcloud jest globalnym i czotowym w Europie dostawcg chmury,
zarzadzajgcym 400 tys. serwerdw w 30 wiasnych centrach danych na
czterech kontynentach. Od 20 lat grupa wykorzystuje zintegrowany model,
ktéry zapewnia jej petng kontrole nad tancuchem wartosci: poczawszy od
projektowania wiasnych serwerdw, przez zarzadzanie nalezacymi do niej
centrami danych, po budowanie i utrzymywanie wiasnej globalnej sieci
Swiattowodowej. To unikatowe podejscie umozliwia OVHcloud zaspokajanie
w sposob niezalezny wszystkich potrzeb 1,5 min klientéw z ponad 130 krajéw.

' OVHcloud

OVH Sp. z o.0.

50-088 Wroctaw

ul. Swobodna 1

kontakt: www.ovhcloud.com/pl/
contact-sales

tel. do dziatu sprzedazy:
717500200
www.ovhcloud.com/pl

VIDEO kyn s

COCeL &
ANA

=IDEALNY kuiE

Zdobywaj nowa wiedze wygodnie w domu
Zapisz sie na akademiamarketera.pl



https://www.ovhcloud.com/pl/
https://www.ovhcloud.com/pl/contact-sales/
https://macopedia.com/
https://www.akademiamarketera.pl/

Jak madrze przenie$¢ swéj biznes do internetu? MARKETER+ E‘ﬁ“,!‘,',',?,fﬁ,%ﬁ I

Wskazowki
na start




E-BOOK

Jak madrze przenies¢ swoj biznes do internetu?

MARKETER+ "ﬁ“m".f{"v‘éﬁ | 13

Marcin Kalkhoff, tworca marketingowej
kancelarii audytorskiej BrandAuditors,
alter ego BrandDoctor.pl, tata 24hugs.p!

SARS-CoV-2 - negatywny celebryta zwany wirusem, ktory
zamknat w domach pét Swiata i zmusit nas do... No wiasnie -
np. do pojawienia sie ze swojg ofertg w internecie.

Cyfrowa transformacja - planowana przez miesiace, cza-
sami lata, odwlekana jak sie tylko da - nastapita nagle i nie-
spodziewanie. Wirusowo wrecz.

Wiele oséb przeniosto swdj biznes do internetu z koniecz-
nosci, wiele po prostu przyspieszyto te przenosiny. Jak prze-
prowadzi¢ je madrze? W zasadzie na tak ogdlnie postawione
pytanie jedyna prawdziwa odpowiedz brzmi: ,Odwaznie!” lub
,Nie wiem”. Ale mimo to mam dla Ciebie, Drogi Czytelniku,
kilka wskazéwek. Jednak zanim one, jeszcze stéwko - za-
ktadam, ze jeste$ w e-commerce zielony jak szczypiorek na
wiosne, a to Twoj pierwszy, wymuszony i mocno niesSmiaty
kontakt ze sprzedazg przez internet.

No to jedziemy!

1. Zastandw sie dobrze, pod jaka nazwa bedziesz dziatac
i NATYCHMIAST zarejestruj jg w urzedzie patentowym.
Ten koszt Ci sie zwrdci w postaci niewydanych pieniedzy
na spory patentowe.

2. Starannie wybierz hosting - pytaj, pytaj, pytaj. Poswie¢ na
to wiecej czasu, niz uwazasz za niezbedne. Z hostingiem
jest jak z bankiem - nie zmienia sie go co chwila. Nie daj
sie nabra¢ na autokonfiguratory. Zatoze sie, ze szybko
Twoj sklep przestanie by¢ rozwigzaniem standardowym.

3. Nie prébuj samodzielnie uruchamiac¢ sklepu, jesli nie
masz bardzo duzo czasu i smykatki do programowania.
Najpopularniejsza na Swiecie platforma WooCommerce
jest w 100% za darmo w swojej podstawowe]j postaci.
Jednak szybko sie okaze, ze potrzebujesz catkiem sporo

dodatkowych funkgji, za ktére juz zaptacisz. Sprawne
i dobrze dziatajgce dodatki czy wtyczki do niej nie zawsze
sg darmowe, a nawet te darmowe sg czasem tak bardzo
nieoczywiste w konfiguracji, ze bedziesz potrzebowat
pomocy fachowca. A przeciez Twdj sklep musi jako$
przyjmowac ptatnosci (i to niekoniecznie za pomoca
PayPala), w jaki$ sposdb bedziesz obstugiwac wysyiki
(przeklepywanie reczne danych teleadresowych do syste-
mu kuriera ma sens przy jednostkowych zamdwieniach,
a przy wiekszym wolumenie - przepraszam - oszalejesz).
Z powodu kwestii opisanych w punktach 2 i 3, jesli
jeste$ laikiem, skorzystaj z platform sklepowych - do-
staniesz wszystko: hosting, ptatnosci, kurieréw, ser-
wis. Najintensywniej, jak potrafisz, korzystaj z okreséw
prébnych.

. Gdy juz masz postawiony i dziatajacy sklep ze swoimi to-

warami lub ustugami, odezwij sie do WSZYSTKICH swoich
dotychczasowych klientéw i powiedz im o tym. Daj zna¢
nawet tym osobom, o ktérych juz zapomniates. Bedziesz
zaskoczony, jak bardzo Ci to pomoze.

Reklamowanie sie (tu musisz sie liczy¢ z ryzykiem) nie
zawsze oznacza, ze wydane pienigdze wrécg do Ciebie
w postaci sprzedazy. Czasami tylko zbudujg rozpoznawal-
nosc¢ - zastandw sie zatem, czy warto. W zasadzie masz
dwa podstawowe miejsca do wyboru (mozesz z nich
korzystac tacznie) - Facebooka i Google'a. W przypadku
pierwszego jestes skazany na siebie lub pomoc wyspe-
cjalizowanej agencji, natomiast zesp6t Google'a, gdy
tylko zaczniesz wydawac pienigdze, sam sie do Ciebie
zgtosi z pomocg, moze nawet zaplanuje Ci kampanie
reklamowe. Skorzystaj z tego - to darmowe lekcje od
nieztych fachowcow.

. Wpadtes do baaardzo gtebokiej wody i nie utongtes?

Brawo! Teraz juz bedzie tylko trudniej, ale nauczytes sie
ptywac. Pora na wyrabianie kondydji i pokonywanie coraz
wiekszych dystanséw. Good luck!



https://24hugs.pl
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1.

Agnieszka Grzesiek-Kasperczyk,
radca prawny i wspotwiascicielka kan-
celarii MylLo, réwnolegle z prawem stu-
diowata zarzqdzanie i marketing, stqgd
Jej specjalizacja w prawie marketingu,
autorka pierwszego w Polsce kursu
online ,RODO dla marketerow” oraz
kursu online ,Prawo w marketingu”

W swojej pracy dos¢ czesto spotykam sie z pyta-
niami: ,Posiadam baze subskrybentéw budowang od
roku, jednak nie jestem pewien, czy zbierane zgody byty
prawidtowe. Nie do kazdego adresu e-mailowego mam
nawet przypisang konkretng zgode. Co robic¢?".

Moja wskazoéwka: od samego poczatku zadbaj o to,
zeby zapisy do Twojego newslettera byly zorganizowa-
ne zgodnie z prawem. Nie sg potrzebne skomplikowane
checkboxy, ale sam tekst zachecajacy do subskrypgji
ma znaczenie. Nie chcesz chyba, zeby za pot roku sie
okazato, ze Twoja kilkutysieczna baza subskrybentéw
jest do wyrzucenia.

Dowiedz sie, jakie regulaminy i formalnosci sg rze-
czywiscie niezbedne w Twoim biznesie online. Inaczej
jest w ustugach, inaczej - przy produktach. Nie musisz ko-
piowac¢ przepastnych regulaminéw od konkurencji. Warto
podejs¢ do kwestii formalnych z glowa i tak, jak wymaga
tego Twoj biznes. Gdy dobrze poznasz swoje obowigzki
w tym zakresie, zdziwisz sie, jak zwiezle, fatwo i zrozumiale
mozna napisac regulamin e-sklepu czy portalu.
Sprawdz, jakie prawa przystuguja Twoim klientom:
czy mogg zwrdcic¢ sprzedawane przez Ciebie towary i na
jakich warunkach,

jak powinienes reagowac w razie otrzymania reklamacji
opartej na rekojmi albo gwarancji,

czy klient moze zrezygnowac z abonamentu, ktéry wykupit
u Ciebie na rok.

Jak madrze przenies¢ swoj biznes do internetu?
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Inaczej jest w B2C, a inaczej w B2B. Dodatkowo
1 stycznia 2021 r. pojawi sie w prawie nowa kategoria
klientéw - tzw. przedsiebiorcy na prawach konsumenta.
Na starcie sprzedazy dobrze jest sie zastanowic, czy te
wszystkie niuanse prawne chcesz zgtebia¢ sam czy od
razu zatrudnisz kogo$ do obstugi reklamacji. A moze
powierzysz ten obszar zewnetrznemu prawnikowi?
Jesli sprzedajesz w B2C, wazne jest, zebys nie przegapit
14-dniowego terminu zafatwienia reklamacji. Jezeli w tym
czasie nie odpowiesz klientowi, bedzie to oznaczato au-
tomatycznie, ze uznates$ jego roszczenia.

Nie pisz w swoim sklepie internetowym ,,wysytka
tylko w Polsce”. Z unijnego rozporzadzenia wynika
bowiem zakaz geoblokowania. Konsumentowi zza granicy
musisz sprzedac towar, ale mozesz wymagac od niego
pokrycia dodatkowych kosztow przesyiki.

Uwazaj na narzedzia do tzw. odzyskiwania koszy-
koéw. Przechwytywanie adresu e-mailowego uzytkownika
niezalogowanego w Twoim sklepie moze by¢ niezgodne
z RODO. Klientom zalogowanym, ktérzy sg jednoczesnie
subskrybentami, mozesz przypominac¢ o niedokonczo-
nym zakupie - pod warunkiem, ze stosowng informacje
zamiescites w polityce prywatnosci. Z kolei do klientéw,
ktérzy byli zalogowani, ale nie sg subskrybentami, réwniez
nie powinienes$ raczej wysyta¢ prosby o dokonczenie
zakupu, poniewaz moze zostac¢ ona przez nich potrak-
towana jako spam.

. Czy wiesz, ze do swoich klientéw stacjonarnych,

ktérzy nie sg subskrybentami newslettera (ale masz
ich dane, np. w zwigzku z jakas wczesniejszg promocja
lub reklamacjg), nie mozesz wysta¢ e-mailem informadji
0 tym, ze wiasnie otwierasz sprzedaz online? Juz taka
wiadomos¢, pomimo ze nie jest zwykig reklamga kon-
kretnego produktu, stanowi informacje handlowa. Na jej
przekazywanie musisz mie¢ zatem zgode klienta. Mozesz
za to wystac¢ do niego ulotke lub kartke zwykig poczta.

Przesytek papierowych zakaz spamu nie dotyczy. © ©



https://mylo.pl/
https://mylo.pl/
https://www.rododlamarketerow.pl/ 
https://www.prawodlamarketerow.pl/ 
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Wojtek Walczak, strategy
director w agencji Plej

. Mysl z perspektywy swojego klienta. Zapewne w biz-
nesie tradycyjnym tak wiasnie robite$ - skupiates sie na jak
najlepszej ofercie dopasowanej do gustéw klientéw iich
perfekcyjnej obstudze. Doktadnie to samo musisz robic
w internecie, tylko teraz trzeba sie skoncentrowac na tym,
co wazne w kategorii online. Zapewne do tej pory wielu
klientéw wpadato do Ciebie przy okazji, po drodze - teraz
o takie okazje musisz zadbac¢ sam przez promowanie sie
wyszukiwarkach i social mediach. Zapewne do tej pory
obstugiwates klientéw, widziates ich reakcje i wiedziates,
co poprawiac - teraz tak samo musisz oceniac ruch na
swojej stronie internetowej za pomocg narzedzi anali-
tycznych. Takie przyktady mozna mnozyc.

Jak madrze przenies¢ swoj biznes do internetu?
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2. Upraszczaj zakupy i podpowiadaj rozwigzania. Klient

internetowy chce zrobi¢ zakupy szybko, sprawnie i bez
najmniejszego ktopotu. Chce kupic tu i teraz to, po co
przyszedt, ale tez sktonny jest do impulsywnego zakupu
przy okazji. Ale to od Ciebie zalezy, jak ten impuls wygene-
rujesz. Pamietaj, ze przede wszystkim klient musi zrobic
zakupy na swoich warunkach i w jak najkrotszym czasie.

. Badz autentyczny w tym, co robisz - daj cos wie-

cej poza dostepnoscia i ceng. W internecie tak samo
jak offline konsumenci lubig kontakt z ludzmi stojgcymi
za marka. Lubig czu¢ sie docenieni, wyrdznieni. Lubig
czu¢, ze po drugiej stronie jest ktos gotowy do pomocy.
A kochajg autentyzm, ktéry burzy mury w srodowisku
online. Dlatego pamietaj, ze wszystko, co robisz, buduje
customer experience. To suma wszystkich doswiadczen
klienta z marka, przektadajgca sie na jego powroty do
sklepu, namawianie do tego innych i przycigganie zupet-
nie nowych chetnych.

Paweft Tkaczyk, jak sam twierdzi,
zarabia na zycie opowiadaniem
historii; buduje silne marki, doradza
start-upom i innym przedsiebiorstwom,
dzieli sie wiedzq - pisze blog o budo-
waniu marki; wydat trzy ksiqzki: ,Za-
kamarki marki’, ,Grywalizacja” oraz
,Narratologia”

. W kanale online wszystko da sie zmierzy¢. Mierz
kazdg aktywnosc albo nie réb w ogéle. Zaplanuj swoj
proces jak precyzyjny lejek sprzedazowy. Pracuj od tytu.
Klient kupuje - skad sie wziaf? lle razy musisz do niego
skierowa¢ komunikat? Ogarnij narzedzia do analityki,
a bedziesz pracowac madrzej, nie - ciezej.

. Testuj A/B jak najwiecej. W marketingu online
mate zmiany moga prowadzi¢ do wielkich rezultatéw.

A najlepsze jest to, ze nie musisz polegac na swojej
intuicji, bo mozesz szybko przeprowadzi¢ testy. Kika
pomystéw na nagtdwek e-maila? Kilka propozycji opisu
produktu? Ktory jest lepszy? W biznesie offline mate-
riaty reklamowe trzeba wypusci¢ do produkcji, czesto
wydrukowad, dostarczy¢ klientowi, a potem zapytac go
o zdanie. Online wystarczy test A/B, ktérego wyniki po-
Znajesz czesto po 24 godz.

. Unikatowos¢ nie jest zaleta. Wiem, wiem: ,wyrdznij

sie lub zgin”. Ale to dotyczy komunikacji. Nie musisz miec¢
sklepu zaprojektowanego specjalnie dla siebie - wiek-
sz0$¢ sklepow online wyglada tak samo. Uzycie gotowych
narzedzi do zarzadzania e-commerce, wysyfania e-maili
czy prowadzenia systemu CRM pozwoli Ci zaoszczedzi¢
czas, pienigdze i nerwy. Nie ptac za zrobienie czego$

wytacznie dla siebie - korzystaj z gotowych rozwigzan
tak dtugo, jak to tylko mozliwe. L)
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Jak madrze przenies¢ swoj biznes do internetu?

Konrad Zach, founder & CEO firmy
thinkHUB.pl, ekspert e-commerce

z ponad 15-letnim dosSwiadczeniem
w projektowaniu, implementacji

[ rozwoju strategii e-commerce oraz
digital marketingu, tworca jednej

Z najwiekszych niekomercyjnych
konferencji e-commerce w Polsce -
~kawka o eCommerce”

Bezwzglednie stuchaj potrzeb swoich klientéw i dbaj
o nich od pierwszego dnia prowadzenia biznesu online.

2. Wdrazaj kolejne rozwigzania, usprawnienia czy funkcje
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w odniesieniu do realnych danych i analizy swojego biz-
nesu - wiekszo$¢ narzedzi analitycznych jest dostepna
w modelu Saas, wiec mozesz sobie na nie pozwoli¢ od
pierwszego dnia prowadzenia firmy.

. Jezeli planujesz biznes globalny, zacznij od weryfikacji po-

tencjatu rynkéw wschodzacych i tych, ktdre teoretycznie
sg trudne do zdobycia. Na ekspansje na mocno spene-
trowane rynki UE czy USA zawsze jest czas, a odpowied-
nio wczesne pojawienie sie Twojej marki na najbardzie;
dynamicznie rozwijajacych sie rynkach wschodzgcych
moze byc¢ dla Ciebie szansg na zbudowanie stabilnej
przewagi konkurencyjnej na wiele lat.

Katarzyna Bronowska, e-com-
merce manager w firmie Leifheit
Polska, tworzy i rozwija sklepy
internetowe oraz pomaga markom
wchodzic¢ na nowe rynki

Rozpoczecie sprzedazy przez internet jest dzisiaj prost-

sze niz kiedykolwiek, ale nie oznacza to, ze nie wigze sie

Z wyzwaniami.

1.

Zaktadaj zawsze najgorszy scenariusz. Przygotuj
sie na opdznienia, problemy techniczne, dodatkowe
koszty oraz nieplanowane zmiany. Moze pozytywnie sie
zaskoczysz, a czas i zaoszczedzone $rodki zainwestujesz
w dalszy rozwdj.

. Nigdy nie przestawaj optymalizowac i rozwijac

biznesu. Jezeli uruchomite$ nowy sklep i wszystko dziata
w 100% poprawnie, najpewniej zrobites to zbyt pozno.
Ciggle obserwuj, analizuj i wyciggaj wnioski — czasami
niewielka modyfikacja (np. zmiana kolorystyki, poprawa
opisu produktowego czy dodanie nowej opgji pfatno-
$ci) potrafi zrobi¢ ogromng réznice w odbiorze sklepu
i sprzedawanych produktéw.

. Stuchaj swoich klientéw. Nawet najpiekniejszy sklep

i najlepsze dziatania marketingowe bede nic niewarte,
jesli konsumenci nie beda chcieli u Ciebie kupowa¢. Badz
otwarty na dialog ze swoimi klientami - pomoze Ci to
znacznie szybciej wykry¢ potencjalne btedy czy niedo-
ciggniecia i skutecznie je naprawic.

tukasz Rézalski, dyrektor ds. e-com-
merce w firmie Grodno SA; odpowie-
dzialny za cyfryzacje oraz wdrozenie
sprzedazy wielokanatowej; prywatnie
pasjonat e-commerce | nowych tech-
nologii

. Zastanow sie, dlaczego chcesz sprzedawac online.

Okresli cel, czas, budzet. Sprawdz zasoby i kompetencje.
Przygotuj dobry plan dziatania.

Nie zaciggaj kredytu na swoje dziatania. Odt6z go-
towke. Pamietaj, ze szansa sukcesu jest taka sama jak
ryzyko porazki. Jesli sie nie uda, w najgorszym wypadku
stracisz oszczednosci, ale nie wpadniesz w dtugi.

3. Na samym poczatku nie mysl o zakupie towaru.

W dzisiejszych czasach istnieje wiele hurtowni dziataja-
cych w modelu dropshippingu z gotowymi integracjami
z wiekszoscig sklepéw w modelu Saas.

. Zacznij od sprzedazy na marketplace’ach (Allegro,

eBay, Amazon itp.). Przeanalizuj konkurencje w swojej
kategorii. Na tych platformach masz najmniejsze koszty
wejscia i najwiecej danych sprzedazowych. Skorzystaj
np. z TradeWatcha do analizy trendéw w sprzedazy.

. Zadbaj o logistyke i komunikacje z klientami.

Pamietaj, ze przy skalowaniu sprzedazy Twoje stabe
strony moga pociggnac caty biznes w dét. Negatywne
opinie potrafig obnizy¢ sprzedaz nawet do 30%, a klient
niezadowolony wystawi opinie 10 razy chetniej niz klient

usatysfakcjonowany.



https://thinkhub.pl/
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1.

Dawid Dgbrowski, e-commerce
manager w sklepach onelectro.pl

i e-ospele.pl

Znajdz swoja nisze. Rodzaj oferowanego asortymentu
to pierwsza decyzja, ktérg musisz podjac przed zato-
zeniem wiasnego sklepu internetowego. Unikaj branz
o silnej konkurendji. Sprébuj znalez¢ nisze i stac sie w niej
liderem - np. zamiast zaktadac sklep z zabawkami, skup
sie tylko na ofercie zabawek dla niemowlakdw.

. Nie daz na poczatku do ideatu. Pamietaj, zeby na

starcie swojej przygody z e-commerce nie wpas¢ w wir

Jak madrze przenies¢ swoj biznes do internetu?
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niekonczacych sie poprawek strony internetowej. W pew-
nym momencie postaw kropke i skup sie na zwiekszaniu
sprzedazy. Gdy juz zdobedziesz udziat w rynku i poznasz
swoich klientéw, systematycznie udoskonalaj platforme
na zasadzie ewoludji, a kazda zmiane analizuj pod katem
wptywu na sprzedaz.

. Spraw, aby ludzie Cie znalezli. Nawet najlepiej zapro-

jektowany sklep internetowy z najnizszymi cenami na
rynku nie wygeneruje zadnej sprzedazy, jezeli klienci nie
trafig na Twojg oferte. Na poczatku rozwaz skorzystanie
z ptatnej reklamy, dzieki ktérej mozesz uzyskac szybkie
efekty, i jednoczesnie dbaj o wzrost widocznosci w or-
ganicznych wynikach wyszukiwania.

1.

Paulina Wardega, CEO platformy
Testiga, pomagajqcej rekrutowac najlep-
szych marketerdw; ekspertka z ponad
10-letnim doswiadczeniem w rozwija-
niu lifestyle'owych marek e-commerce;
wspoforacowata m.in. z markami
Coffeedesk, Pixers i Audioteka

Jesli zalezy Ci na szybkim starcie i testach, skorzy-
staj z platformy e-commerce, ktéra ma juz gotowe
podstawowe integracje z systemami ptatnosci czy
firmami kurierskimi, a przy tym nie wymaga duzej
inwestycji kapitatu i czasu. Rozwijanie sklepu to nie
konkurs na najpiekniejszy design i najbardziej wymysl-
ne rozwigzania. Absolutng podstawg jest umozliwienie

klientom kupna tego, czego chca, w szybki, tatwy i bez-
pieczny sposéb. Nad resztg mozesz popracowac pozniej.

. Zbuduj sklep i oferte z mysla o konkretnym klien-

cie. Zrozumienie grupy docelowej to podstawa - do-
wiedz sie, kim jest Twdj klient, gdzie robit zakupy do
tej pory, co jest dla niego wazne, dlaczego kupuje kon-
kretny produkt itd., a wszystko - poczawszy od wyboru
asortymentu, a skonczywszy na komunikacji w mediach
spotecznosciowych - bedzie fatwiejsze i spdjniejsze.

. Zacznij budowac spotecznos¢, jeszcze zanim wystar-

tujesz ze sklepem. Jesli wiesz, kim jest Twoj klient, wiesz
tez, gdzie go szukac. Badz w tych miejscach lub stworz
witasne. Odpowiadaj na pytania i buduj swojg pozycje
eksperta w wybranej dziedzinie oraz badaj preferencje
uzytkownikéw - prawdopodobnie to wiasnie oni beda
Twoimi pierwszymi klientami. Swietnie sprawdzi sie w tym

celu takze wiasny blog. @



https://onelectro.pl/
https://e-ospele.pl/
http://testiga.pl/

Dziatam _

Bede z hurtowniqg
- tez winternecie

Ty tez dziatgj dalej i rusz ze swojq firmg w internecie.
Teraz dzieki ING masz e-hurtownie i ptatnosci online
za 0 zt przez 3 miesiqce.

Wejdz na ing.pl/dzialam-dale;j

lub zadzwon:; 887 612 599
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Autor: Kamil Adamski

Sprzedaz online bez e-sklepu -
jak dopasowac ptatnosci
do swojej firmy

Nie zawsze wymagany jest sklep internetowy, aby przenies¢ sprzedaz do
internetu. Nie potrzebujesz nawet strony internetowej, aby sprzedawac zdalnie.
Mozesz za to skorzystac z rozwigzania, ktore oryginalnie zostato zaprojektowane
dla e-sklepdw, ale sprawdzi sie rowniez jako uniwersalne narzedzie do zdalnego
rozliczania sie z klientami.

Z artykutu dowiesz sie m.in.:
jaka metode ptatnosci wybra¢, gdy chcesz sprzedawac
online bez zaktadania e-sklepu,
czym s3 linki do pfatnosci i jak je wykorzystac w praktyce,

na jakie kryteria zwrdéci¢ uwage przy wyborze operatora
ptatnosci online.

Generator ptatnosci online -
dla jakich firm?

Istnieje wiele branz i bizneséw, ktére moga skorzystac na

oferowaniu swoich ustug i produktéw w internecie, ale cha-
rakter lub skala ich dziatalnosci sprawiajg, ze uruchomienie
sklepu internetowego bytoby dla nich zbyt duzym przedsie-

+ przyjmujg zamowienia telefonicznie i dostarczajg towar

do domu klienta (gastronomia, lokalne sklepy stacjonarne),
- chca sie rozlicza¢ w formie przedptaty, zaliczki lub przyj-
wzieciem. Oczywiscie zatozenie e-sklepu niesie za sobg wiele mowac ptatnos¢ z géry, aby zniwelowac ryzyko zwigzane
dodatkowych korzysci, zwigzanych chocby z budowaniem z niestawianiem sie klientéw w umdwionym terminie (sa-
bazy klientéw, mozliwoscig kierowania do nich ofert czy lony fryzjerskie, salony pieknosci, medycyna).
wprowadzeniem automatyzacji. Mozna jednak zacza¢ szyb-

ciej i prosciej, przy niewielkich zmianach w swoim biznesie. Przyktady firm, ktdre juz skorzystaty z tej metody ptatnosci

Z generatora pfatnosci online mogg przede wszystkim
skorzystac firmy, ktére:
- oferuja ustuge zdalnie, np. w formie teleporady, spotkania
wideo lub innego $wiadczenia online (medycyna, szkolenia,
zajecia taneczne, fitness, ustugi IT),

i dzieki temu podczas pandemii utrzymaty lub zwiekszyty
sprzedaz, znajdziesz w ramce 1.

Jesli dziatasz stacjonarnie, wprowadzenie ustug i ptatnosci
online moze by¢ sposobem na zwiekszenie sprzedazy i do-
tarcie do nowych klientow, ktérzy wczesniej by do Ciebie ©®
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RAMKA 1

Przyktady firm, ktére w czasie pandemii utrzymaty lub zwiekszyty
sprzedaz dzieki zastosowaniu generatora ptatnosci online

Przyktad 1

Wyzwanie: Firma prowadzaca poradnie zdrowia psychicznego musiata po wybuchu pandemii zamkna¢ w jednym
z regionéw do odwotania siedem placéwek. Wskutek tego spodtka stracita sporg czes¢ swoich przychoddw.

Rozwigzanie: Wiasciciele firmy postanowili uruchomic¢ ustuge telepsychiatrii i telepsychologii. Pracownicy dziatu
obstugi klienta (rejestracji) w trakcie umawiania e-wizyty pobieraja link do pfatnosci i przekazuja go pacjentowi
droga e-mailowg lub SMS-owa. Po optaceniu konsultacji telefonicznej ten otrzymuje potwierdzenie umdéwionej
wizyty online. Spétka odrobita straty juz w pierwszym miesigcu korzystania z tego rozwigzania.

Przyktad 2

Wyzwanie: Firma z branzy spozywczej specjalizuje sie w produkdji $wiezych, gteboko mrozonych makarondw,
przygotowywanych wedtug wtoskich receptur. Swojg oferte kieruje gtéwnie do gastronomii. Wspotpracuje z hotelami
i restauracjami w Niemczech, Austrii, Holandii, Belgii, Szwajcarii oraz w Polsce. Odciecie firmy od dotychczasowych
odbiorcow skfonito wiascicieli do uruchomienia sprzedazy do klientéw detalicznych.

Rozwigzanie: Wiasciciele firmy zdecydowali sie na wykorzystanie generatora linkéw do ptatnosci. Pracownicy dziatu
obstugi klienta przyjmujg zamdwienia telefonicznie i w trakcie rozmowy generujg link do ptatnosci, ktéry nastepnie
wysytajg kupujgcemu e-mailem lub SMS-em. Przed wysytkg zamdwienia sprawdzajg, czy zostato ono optacone.

Przyktad 3

Wyzwanie: Firma dziatajgca w branzy instalacyjnej nie ma sklepu internetowego. Monterzy $wiadczg ustugi u klien-
tow w domach. Zabierajg ze sobg terminale ptatnicze, ale zdarza sie, ze majg problem z pobraniem pfatnosci, co
jest dla nich dodatkowym obcigzeniem.

Rozwigzanie: Firma wprowadzita szybka metode pobierania ptatnosci online po przyjeciu od klientéw zamdwie-
nia, ale przed wystaniem do nich monterdw. Pracownicy dziatu obstugi generuja linki do ptatnosci i rozliczajg sie
z klientami przed wykonaniem ustugi. Dzieki temu udafto sie wyeliminowac sytuacje, w ktérych pracownik przejezdza
duzg odlegtos¢, a na miejscu napotyka problem z wyegzekwowaniem pfatnosci.

nie przyszli, bo np. mieszkajg za daleko. A stali klienci moga
zyskac¢ dodatkowa szanse skorzystania z Twojej oferty przez
internet. W niepewnym czasie pandemii nie tylko odgérne
decyzje administracyjne, lecz takze osobiste preferencje
moga sktoni¢ ich do wybierania opcji online.

Proste rozwigzaniei dla
sprzedajacego, i dla klienta

Linki ptatnicze to metoda doskonale znana kupujgcym
w internecie. Twdj klient po kliknieciu w otrzymany od

Ciebie unikatowy link trafia na strone ptatnosci, na ktérej

wybiera sposéb zaptaty - BLIK, przelew natychmiastowy,
karte, a w przypadku bramki imoje takze opcje ,Kup teraz,
zaptac pdzniej z Twisto”. Nie musi wpisywac zadnych infor-
macji o zamowieniu ani wtasnych danych - ptatnos¢ zo-
stanie bezposrednio powigzana ze ztozonym przez niego
zamowieniem.

Po stronie sprzedajgcego obstuga jest rowniez prosta.
Dostep do panelu, w ktérym generowane sg linki, mozesz
dac dowolnym osobom w firmie, przyjmujgcym zamowienia,
umawiajgcym terminy wizyt i pobierajgcym ptatnosci - pra-
cownikom recepcji, contact centre, handlowcom itd.
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Kamil Adamski

Q Wskazéwka

Jak mozna udostepni¢ klientowi link do ptatnosci: e-commerce manager w  zespole

SMS-em, Innovation LAB w ING Banku, od-
e-mailem powiedzialny za stworzenie i rozwdj
przez komunikator typu Messenger czy Whats- pfatnosci internetowych imoje i Twisto
App. (imoje.pl); ma kilkuletnie do$wiadcze-

nie w kierowaniu projektamitgczacymi

] ‘ | ] innowacje z technologiami IT; praktyk
Wszystkie procesy potwierdzane sg za posrednictwem sprzedazy B2B; prywatnie pasjonat

e-maili transakcyjnych - jak podczas typowych zakupdw in- ptywania i jazdy na rowerze MTB
ternetowych. Kupujgcy dostaje do skrzynki dowdd transakgji,
a sprzedajacy widzi informacje o pfatnosci dokonanej przez
klienta w tym samym panelu administracyjnym, z ktérego
pobrat link do pfatnosci (ramka 2). [ |

Napisz do autora:
kamil.adamski@ing.pl

RAMKA 2
Jak krok po kroku pobrac link do ptatnosci imoje

1 Gdyjuz masz podpisang umowe na korzy- 3 Link jest gotowy. Teraz musisz go skopiowac i wysta¢ do

stanie z bramki ptatniczej, logujesz sie do klienta.
serwisu imoje.ingbank.pl za pomocg indy- FiGie | ING A& . =1
widualnego loginu oraz ustalonego hasta. R R Lz K .

2 Wybierasz zaktadke ,Wygeneruj link do Linki ptatnosci

ptatnosci” i uzupetniasz obowigzkowe pola - TTTg——————
formularza. Na koniec klikasz ,Zapisz".

K zamew i Srate et
Y

Linki ptatnosci

= s Ty |

Tt
4, Wypeiniamy chowigzkows pola: KWOTA, NUMER ZAMOWIENIA. IMIE, e ]
NAZWISKO, EMAIL - platnika i kl kamy ZAPISZ.

Wuygeneruj link ptatnosci

Dane podstawowe

4 Gdy klient zaptaci, otrzymasz powiadomienie. Stan wszyst-

PO : kich rozliczen mozesz w kazdej chwili sprawdzi¢ w zaktadce
e : ,Transakdje”.
= imaje | ING & -] we ] o E=a
& Sy

Linki ptatnosci
Platnik

Data utworzenia Status Kweta

2020.06.25 125511

Adresy powrotu



https://imoje.ingbank.pl/98cc817d0363739f0877a97ca8416ca5
http://imoje.pl
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RAMKA 3

Na jakie kryteria zwroci¢ uwage przy wyborze
operatora ptatnosci online

Jesli chcesz udostepniac klientom linki do ptatnosci online, upewnij sie, ze operator, z ktérego ustug bedziesz korzy-
sta¢, zapewni Ci:
= Dobrze zaprojektowany panel administracyjny, w ktérym bedziesz mégt generowac linki do pfatnosci i przegladac
transakcje. Obstuga powinna by¢ jak najprostsza i zabierac jak najmniej czasu.
= Ekran pfatnosci mobile-friendly - spora czes¢ Twoich klientéw bedzie pfaci¢ na smartfonie. Wazne, zeby mogli oni
szybko i fatwo przeprowadzic¢ transakcje. Przyjazny w obstudze proces ptatnosci pozytywnie wptywa na konwersje.
" Mozliwos¢ wystania powiadomienia z linkiem do dokoriczenia transakdji, jesli klient jej nie sfinalizuje.

Jesli docelowo myslisz jednak o zatozeniu sklepu internetowego, zwré¢ uwage na dodatkowe kwestie:

= (Czy wybrana bramka ptatnicza dostepna jest na najpopularniejszych platformach e-commerce lub czy fatwo jg
zintegrowac z mniej popularng lub projektowang indywidualnie platforma sprzedazy.

= (Czy obstuga pfatnosci z tytutu zwrotdw jest fatwa - jesli doswiadczenia klientéw ze zwrotu zamdwien bedg po-
zytywne, to chetniej wrécg oni do Ciebie na kolejne zakupy.

= (Czy operator ptatnosci zmniejsza ryzyko nietrafionego zakupu, np. przez mozliwos¢ zaptacenia po otrzymaniu
towaru i podjeciu ostatecznej decyzji po zapoznaniu sie z nim.

= (Czy operator oferuje wsparcie - w zakresie uruchomienia e-sklepu i obstugi ptatnosci.

Reklama

E-COMMERCE
Lekcje skutg E-COMMERCE W PRAKTY CE
sprzedazy W PRAKTYCE LE KCJ E SKUTECZN EJ

Lekcje skutecznej

sprecdaty SPRZEDAZY ONLINE

Praktyczny poradnik
T S o e-handlu stworzony

. o przez ikomersiakdw
dla ikomersiakow.

Zamow ksiazke lub e-booka na ksiazka.ewp.pl



https://ksiazka.ewp.pl/

Uruchomienie e-commerce
to duze wyzwanie.

Aby sie nie zgubic¢, warto wybrac zaufanego partnera.

Strix to agencja e-commerce dziatajgca na rynku od poczatkéw istnienia sprzedazy

internetowej w Polsce. Projektuje i dostarcza systemy e-commerce z dbatoscia Strix D ENTERPRISE
shopware

o znakomite doswiadczenie zakupowe. Realizuje projekty dla klientéw z wielu branz,
takich jak: Castorama, TOUS, Nescafé Dolce Gusto, Semilac, Lancerto, Modivo, Lynka. Fartner

OdwiedzZ nas: www.strix.net lub zadzwon: +48 501 351 542


https://bit.ly/ewp-strix
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Autor: Pawet Horodecki

lle kosztuje wejscie

W e-commerce?

Prowadzisz restauracje? Klub fitness? A moze sprzedajesz stacjonarnie?
Zastanawiasz sie, co mozesz zrobic, aby rozwingc swoj biznes i zabezpieczyc sie na
wypadek nieprzewidywalnych sytuacji? Sprawdz, jak zaczgc¢ dziata¢ w e-commerce
| wyjSC ze swojg ofertg do klientdw online, ktdrzy wiasnie w internecie szukajg Twoich
produktéw. Nauczony wydarzeniami zwigzanymi z COVID-19, podpowiadam, jak
skutecznie sprzedawac¢ nawet w dobie kryzysu epidemicznego.

Z artykutu dowiesz sie m.in.:

jak rozwing¢ firmy z réznych branz przez sprzedaz
w internecie,

jak zaplanowac wejscie w e-commerce,
jaka przewage daje dostepnos¢ online,

jaki budzet musisz przeznaczy¢ na rozpoczecie
e-sprzedazy.

ok 2020 stat sie rokiem nieprzewidywalnym. Wiele bizne-
Rsévv, ktére do tej pory nie przeszly transformacji cyfrowej,
musiato sie zderzy¢ z rzeczywistoscig uksztattowana przez
COVID-19. Swiat sie zmienit, a wraz z nim nawyki zakupowe
miliondw kupujacych. Od wielu lat styszymy, ze kto nie idzie
do przodu, ten sie cofa. Rynek to gra i wlasnie w tym roku
karty zostaty wytozone na stét i padto stowo ,sprawdzam”.
Wedtug prognoz portalu Statista przychody na rynku
e-commerce w 2020 r. wzrosng o 17%. To potwierdza, ze
branza pozostaje w trendzie wzrostowym i rozwija sie mimo
kryzysu w innych sektorach.

ZAINSPIRU]J SIE!

Przyktad lokalnej firmy cateringowej
Zamkniete restauracje, odwotane wesela, komunie i imprezy
firmowe. Twdj biznes zatrzymat sie wraz z ogtoszeniem ob-
ostrzen. Przed firmga stoi 10 samochoddw, ktére normalnie
powinny by¢ w trasie. Na poktadzie zespdt 20-osobowy. Jak
wejscie w e-commerce moze Ci pomac?

W sieci mozesz zagwarantowac ustuge dostawy pojedyn-
czych positkéw na wskazany adres. Gdy uruchomisz e-com-
merce i dodasz swoje produkty do sklepu internetowego,
dasz klientom mozliwos¢ zamdwienia jedzenia do pracy czy
do domu. Dzieki pfatnosciom online zrealizujesz wytacznie
zamowienia opfacone z gory i ograniczysz obrét gotowka.
Dodatkowo, aby zautomatyzowa¢ procesy i zapewnic¢ sobie
staly przychdéd, bedziesz moégt zaproponowad swoim klientom
plan subskrypcyjny.

Przykiad salonu fryzjerskiego

Salony fryzjerskie i kosmetyczne zamkniete, a w nich uwie-
zione tysigce produktéw, ktére w normalnym trybie pracy
powinny by¢ zuzywane na biezgco. W produktach z kolei
zamrozone sg dziesigtki tysiecy ztotych, gdy tymczasem opfaty
za wynajem lokali zostaty jedynie minimalnie obnizone. Co
w takiej sytuacji daje Ci dziafalnos¢ e-commerce?

Jesli oferujesz swoje produkty i ustugi online, masz mozli-
wos¢ zorganizowania wyprzedazy lub stworzenia indywidu-
alnej oferty dla swoich statych klientéw. Odbiér towaru moze
sie odbywac¢ na miejscu, w salonie lub za posrednictwem
kurieréw. Z inicjatywa wychodzi réwniez InPost z ustuga
Podaj Dalej, dzieki ktérej mozna nadac i odebrac przesytke
w tej samej maszynie w atrakcyjnej cenie. Mozesz réwniez
rozpoczac sprzedaz bondéw prezentowych lub specjalnych
pakietéw ustug do wykorzystania w okreslonym czasie. Dzieki
temu rozwigzaniu odbierajacy zamdwienia bedg mogli zostac
statymi klientami korzystajacymi z zabiegdw.
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Przyktad sieci sklepow spozywczych
Prowadzona przez Ciebie siec sklepdw moze stac sie siecig
punktéw odbioru, dzieki czemu zakupy bedg dla Twoich
klientéw wygodniejsze i szybsze. Jesli zdecydujesz sie na
sprzedaz online, bedziesz musiat zadba¢ o zaawansowanga
obstuge sklepdéw stacjonarnych oraz integracje platformy
e-commerce ze stanami magazynowymi w poszczegdlnych
punktach i kwestie fiskalizacji. Dzieki mozliwosci integracji
e-commerce z POS mozesz w petni zautomatyzowac pro-
cesy sprzedazy. Gdy pozwolisz kupujacym na wyboér daty
i godziny odbioru zamdwienia, skrécisz kolejki i bedziesz
mogt skutecznie zarzadza¢ wolumenem sprzedazy. Twoj
system musi by¢ gotowy na petng multikanatowos¢. Takie
funkcje zagwarantuja platformy Shopify Plus oraz Magento.

Przygotowani zyskuja!
Oto kilka faktow potwierdzajgcych stusznos$¢ obecnosci firmy
w branzy e-commerce:
Super-Pharm - e-commerce w ciggu dwodch miesiecy
(marzec i kwiecien 2020 r.) osiggnat taki wynik jak w ca-
tym 2019 r. Kanat online odpowiada za ponad 20% catej
sprzedazy sieci.
Drive Intermarché - rozwigzanie jest dostepne w 38
sklepach sieci Intermarché, cieszy sie popularnoscia
wsréd klientdw i przynosi zyski.
Sposrdd chinskich konsumentéw o 56% wiecej niz przed
rokiem kupuje artykuty spozywcze online.
W kwietniu 2020 r. liczba nowych sklepéw internetowych
w serwisie Ceneo.pl zwiekszyfa sie 0 23% w poréwnaniu
z rokiem ubiegtym.
Herbapol Lublin SA otworzyt nowy sklep internetowy.
Podczas kwarantanny swoje pierwsze zakupy w sieci
zaliczyto 20% Polakdw.
Od poczatku pandemii w Polsce powstato niemal 1700
nowych e-sklepdw.
Sie¢ Stokrotka uruchomita e-sklep dziatajgcy w formule
zamow i odbierz.

Jak krok po kroku zaplanowacé
wejscie w e-commerce

Przysztos¢ e-commerce jest jasna. Zanim jednak wsigdziesz
do tego wagonu, czeka Cie dtuga droga, na ktérej bedziesz
zmuszony podejmowac wiele decyzji. Jesli planujesz prze-
niesienie biznesu do internetu, musisz by¢ przygotowany
na ciezka prace.

1.

Wybér produktu do sprzedazy

Przy zatozeniu, ze prowadzisz z powodzeniem dziafalnos¢
stacjonarng, jeden z gtéwnych punktéw planu masz juz
za sobg - wybdr produktu do sprzedazy. Niewazne, czy
zarzadzasz sklepem stacjonarnym z pasmanterig, salo-
nem fryzjerskim, czy lokalng firmg cateringowa - oferujesz
produkty lub ustugi, ktére cieszg sie popytem.
Badanie rynku i atrakcyjnosci oferty

Gdy masz dostep do kontaktéw i towardw, mozesz szybko
zweryfikowa¢, czy Twoje wejscie w e-commerce bedzie
dla Ciebie korzystne. Skontaktuj sie ze swoimi klienta-
mi i poinformuj ich o uruchomieniu sprzedazy online.
Zweryfikuj swéj pomyst z ich pomocg, a nastepnie zestaw
wyniki z globalnym zapotrzebowaniem.

Q Wskazéwka

Ocen potencjalng wielkos¢ rynku z wykorzystaniem
zewnetrznych narzedzi, takich jak: planer stéw kluczo-
wych (ads.google.com), Senuto (www.senuto.com) czy
Google Trends (trends.google.com).

Analiza konkurencji

Kolejnym etapem bedzie przeanalizowanie konkurencji. Po
wejsciu w e-commerce zwiekszy sie zaréwno grono Twoich
potencjalnych klientdw, jak i Twoja konkurencja. Pamietaj:
jej istnienie oznacza, ze jest popyt na Twoj produkt.
Jezeli swoje produkty sprzedajesz lokalnie badz jestes
wiascicielem sieci sklepéw, o Twojej przewadze moze
zdecydowac mozliwos¢ odbioru w punkcie. Jak wska-
zujg dane, podczas izolacji najwiekszym powodzeniem
wsérdd klientéw cieszyta sie opcja zakupow online wraz
z odbiorem w sklepie stacjonarnym. Pamietaj, ze takie
nawyki pozostang na dtugo - nawet po ustabilizowaniu
sie sytuadji i zakohczeniu pandemii.

() Przyktad

Po wprowadzeniu limitu oséb na metr kwadratowy
tworzyly sie przed sklepami gigantyczne kolejki. Klienci
sieci Castorama mogli zaméwic niezbedne produkty
online, a po otrzymaniu wiadomosci o skompletowa-
niu zamowienia - odebrac je w ciggu 5 min od do-
tarcia przed sklep, nawet bez wchodzenia do srodka
(sprzedawcy dostarczali zakupy na parking). Wiele
firm stworzyto specjalne punkty odbioru, w ktérych
wydawano zamdwienia ztozone w e-sklepie.




E-BOOK Jak madrze przenies¢ swoj biznes do internetu? MARKETER+ Efuummfmi \ 26

4. Analiza SWOT © Swoje mocne i stabe strony,
Kolejnym krokiem powinno by¢ okreslenie swoich moc- ©  Swoje szanse i zagrozenia,
nych i stabych stron - da Ci to poglad na to, co musisz + swoje potrzeby.

jeszcze zrobi¢, zeby osiggnac sukces. Poznaj réwniez

swoje szanse i zagrozenia — pozwoli Ci to okresli¢ sytu- Ze znajomoscig przynajmniej powyzszych mozesz przy-
acje, ktére bedziesz mégt wykorzystac na swojg korzysc stapi¢ do kluczowych czynnosci, a mianowicie: konsultacji,
lub ktérych bedziesz musiat unikac. Zidentyfikuj swoje wyboru platformy sprzedazowej i realizacji swojego pomystu.

kluczowe atuty i stabosci i wybierz najistotniejsze cechy, Pamietaj: plan to dopiero poczatek.
ktore majg kluczowe znaczenie dla Twojego planu.

5. Analiza potrzeb Ktéra platforme wybra¢?
Nastepnie wskaz potrzeby klientéw, ktére powinien za- W opisie planowania wdrozenia skupie sie na wybranych,
spokoi¢ Twdj e-sklep. Wyznacz cele biznesowe, okres| najpopularniejszych platformach sprzedazowych, tj. Shopify,
strategie, budzet, umiejetnosci swoje lub swojego ze- WooCommerce oraz Magento.
spotu, niezbedne funkcje platformy e-commerce oraz 1. Shopify
harmonogram prac. Shopify to najwieksza na $wiecie platforma Saas, na ktérej
Po zakoriczeniu czesci strategicznej poznasz: powstato juz ponad 1,228 min sklepdw internetowych
swoj produkt, w 175 krajach, a liczba wdrozen stale rodnie (ilustracja 1).
potencjat produktu, Cechuja jg elastycznos¢, szybkos¢ reagowania na zmiany
swojg konkurencje, w e-commerce, krétki time to market (TTM - czas wprowa-
sposob sprzedazy, dzenia produktu na rynek) oraz rozbudowany app store -
wymagane funkcje platformy e-commerce, ktory obecnie liczy ponad 4 tys. aplikacji. Platforma ©

ILUSTRACJA 1

Liczba e-sklepéw opartych na platformie Shopify na catym Swiecie

Quarter New Active Stores Cumulative Stores by Quarter

2017 Q1 28,759 1.300.000 ~
2017 Q2 23,860 120,000

1.100.000—
2017 Q3 26,466

1,000,000 —
2017 Q4 33,615

900.000=
2018 Q1 34,312

&00.000 -
2018 Q2 40,159

700,000
2018 Q3 54,503 T
2018 Q4 47,069 500,000 —
20191 61,313 400,000 -
2019 Q2 81,354 H0.000-

2019 Q3 88,841 200000
100.000 -

2019 Q4 104,805

L]
2020 Q1 145,404 5 8 8 3 5 8 8 3 5 8 8 3 & 8
2020 Q2 (to date) 321,011 S 8 B RN BEEEEENS S

Zrédto: StorelLeads.app, dane z 18.06.2020 .
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zostata zaprojektowana w taki sposéb, aby nie angazowac
uzytkownika w kwestie techniczne, dzieki czemu moze on
sie skupi¢ na rozwoju swojego asortymentu i sprzedazy.
Sklep na Shopify uruchomisz tatwo, bez dodatkowych
kosztéw i ktopotdw z serwerami. Platforma to Saas, wiec
do jej obstugi nie potrzebujesz wiedzy technicznej - cate
oprogramowanie, rozwdj i hosting zapewnia dostawca
oprogramowania.

Shopify w Polsce

Na dzien 18 czerwca 2020 r. w Polsce istniejg 1383 sklepy
oparte na platformie Shopify. Liczba ta moze nie wydawac
sie duza, ale jezeli przyjrzysz sie trendowi, dostrzezesz
potencjat rozwoju (ilustracja 2). Shopify w Polsce jest plat-
forma wschodzaca, a jej dynamiczny rozwdj na naszym
rynku mamy jeszcze przed soba.

Na potwierdzenie, ze Shopify jest platforma wartg uwagi,
prezentuje réwniez dane dotyczace liczby wdrozen z jej uzy-
ciem na rynku niemieckim (ilustracja 3) oraz w USA (ilustradja 4)
- tam réwniez pozostaje ona w trendzie wzrostowym.

ILUSTRACJA 2

() Przyktad

Przyktady sklepéw na Shopify:

+ www.beautyboxbyklp.com,
www.lestello.pl,
www.rent.decathlon.pl,
www.303avenue.pl,
www.tagomago.pl.

Koszty wdrozenia sklepu na Shopify

Jedli zdecydujesz sie na wybdr platformy Shopify, na kosz-
ty wdrozenia bedg sie sktadac:

analiza przedwdrozeniowa,

licencja,

projekt sklepu,

wdrozenie sklepu,

konfiguracje,

integracje,

aplikacje,

testy.

Liczba e-sklepow opartych na platformie Shopify w Polsce

Quarter Active Stores

2017 @1 20 1400
2017 Q2 13
2017 Q3 28
2017 Q4 31
2018 @1 21
2018 Q2 25
2018 Q3 30
2018 Q4 33
2019 @1 Ly
2019 Q2 64
2019 Q3 80
2019 Q4 21
2020 Q1 198
2020 Q2 459

Zrédio: StoreLeads.app, dane z 18.06.2020 r.

Cumulative Stores by Quarter
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ILUSTRACJA 3
Liczba e-sklepow opartych na platformie Shopify w Niemczech

Quarter Active Stores Cumulative Stores by Quarter

2017 Q1 218 24,000 -
2017 Q2 187

2017 Q3 228

2017 Q4 306

2018 Q1 358

2018 Q2 393

2018 Q3 714

2018 Q4 895

2019 N 1,061

2019 Q2 1,486

2018 Q3 1,761

2019 Q4 2542

i N 53835855835 5838353
2020 Q2 7213 " B & 8 B R KB B ’KR ’R R =®& =&

Zrédio: StorelLeads.app, dane z 18.06.2020 r.

ILUSTRACJA 4
Liczba e-sklepow opartych na platformie Shopify w USA

Quarter Active Stores Cumulative Stores by Quarter

2017 Q1 17,583 7on.000 -
2017 Q2 14,104 e

800,000 -
2017 Q3 15,211

550,000 -
2017 Q4 19,582 .
2018 1 19,895 450,000 —
2018 Q2 22,817 400,000~

350,000 -

2018 Q3 31,074

200.000 -

2018 Q4 25745

250,000 —
2019 Q1 34,470 I
2019 Q2 43,809 150,000 —
2019 Q3 48,640 100,000 -
2019 Q4 55,004 s

o

2020 Q1 77,726 5+ % B 3 5 8 8 3 5 8 8 3 5
2020 03 P R B E R GEaAefdf &8 88

Zrédto: StorelLeads.app, dane z 18.06.2020 .
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Catkowity koszt wdrozenia mozliwy jest do oszacowania
jedynie po przeprowadzeniu analizy przedwdrozeniowe]
i zbadaniu wszystkich aspektéw majgcych wptyw na czas
operacji, a takze potrzeb klienta. W wielu przypadkach
dopiero po wynikach analizy mozna zaproponowac klien-
towi adekwatne rozwigzania i ich cene.

Mimo to pytanie o koszt wdrozenia czesto pojawia sie
juz na pierwszym spotkaniu klienta z agencjg. Wowczas
mozna jedynie podac¢ szacunkowe koszty - od 7 tys. zt
do 500 tys. zt.

Przetestuj Shopify, zeby przekonac sie o jego potedze:
ZALOZ TRIAL SHOPIFY.

. WooCommerce

Kolejng z analizowanych platform jest WooCommerce.
Z tego rozwigzania korzysta ponad 1,437 min oséb, jed-
nak nie mozna doktadnie okresli¢, ile z nich prowadzi
sprzedaz jako sklep internetowy, poniewaz czes$¢ uzyt-
kownikow wykorzystuje oprogramowanie WordPressa
do budowania stron firmowych i zarzadzania trescia.
Bez watpienia jednak udziat platformy w rynku jest duzy.

ILUSTRACJA 5
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WooCommerce to nic innego jak dodatek do WordPressa,
umozliwiajgcy sprzedaz produktdw. Jest to system typu
open source, ktéry mozna w petni konfigurowac. Jesli
zdecydujesz sie na to rozwigzanie, bedziesz musiat pa-
mietac o kwestiach technicznych, serwerach czy ustugach
programistycznych. Wybor tego systemu bedzie w duzej
mierze zalezat od Twoich potrzeb, jednak obecnie mozna
zauwazy(¢ globalny spadek zainteresowania tym rozwig-
zaniem (ilustracja 5). Nalezy pamieta¢, ze WooCommerce
nie jest odrebng platformg sklepowg, co moze ograniczac
jego rozwd.

() Przyktad

Przyktady sklepdw dziatajacych na WooCommerce:
www.szyjemysukienki.pl,
www.gurunanda.com,
www.zdrovi.pl.

Koszty wdrozenia sklepu na WooCommerce
Jesli wybierzesz WooCommerce, na koszty wdrozenia
bedg sie sktada¢: ©

Liczba e-sklepow opartych na platformie WooCommerce

Quarter New Active Stores

200,000 —

400,000 —

2017 Q1 26,683 1800000
2017 Q2 59,705
1,400,000 =
2017 Q3 29,583
2017 Q4 20,188 1200000 -
2018 Q1 50.317
1.000.000 -
2018 Q2 239,280
2018 Q3 85773
2018 Q4 82,087
2019 Q1 164,548
2019 Q2 83,011
2019 Q3 90,891
2019 Q4 78,680
2020 Q1 160,175
2020 Q2 (to date) 19,953

Zrédto: StorelLeads.app, dane z 18.06.2020 .
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analiza przedwdrozeniowa, gwarantuje elastycznosc¢ i daje uzytkownikowi petng
koszty serwera, kontrole nad funkcjami, wygladem i zawartoscig sklepu.
projekt sklepu, Platforma jednak wymaga doswiadczonego zespotu,
wdrozenie sklepu, ktéry bedzie Cie wspierat w jej rozwijaniu, a to prowadzi
konfiguracje, do wiekszych nakfaddw finansowych. Nalezy liczy¢ sie
integracje, réwniez z kosztami utrzymania serwera oraz aktualizacji,
aplikacje, biezgcego wsparcia i rozwoju. Na Magento dziata ok. 130
testy, tys. sklepdw, a nowi uzytkownicy coraz rzadziej wybierajg
koszty administracyjne. to rozwigzanie (ilustracja 6).

Na rynku mozna spotkac wiele agencji, ktére wyko- O Przyklad

nujg proste sklepy na WooCommerce juz od 2 tys. zt.

Ostateczna cena jest uzalezniona od potrzeb wynika- Przykiady sklepow dziatajacych na Magento:

www.castorama.pl,

jacych z briefu oraz funkgji koniecznych do wdrozenia. + www.superpharm.pl,
Do statych kosztéw nalezy doliczy¢ utrzymanie serwera * www.prettylittlething.com.
oraz koszty programistyczne zwigzane ze wsparciem
i rozwojem sklepu. Koszty wdrozenia sklepu na Magento
Jesli zdecydujesz sie na wybdr platformy Magento, na
3. Magento koszty wdrozenia bedg sie skfadac:
Magento to platforma typu open source, ktérg mo- + analiza przedwdrozeniowa,
zesz w petni dopasowac do swoich potrzeb. System - licendja, ©
ILUSTRACJA 6

Liczba e-sklepow opartych na platformie Magento

Quarter New Active Stores Cumulative Stores by Quarter

2017 Qa1 4140 120,000 -
2017 Q2 4,221 120,000 =

110.000 =
2017 Q3 3,013

100.000 —
2017 Q4 2,593

20,000 -
2018 Q1 5,075

20.000-
2018 Q2 20,395

70.000~
2018 Q3 5,868 50.000—
2018 Q4 5,992 50,000 =
2006 Qn 11,689 40,000 -

2019 Q2 5,178 20000

20.000-

2019 Q3 17.377
10.000 =
2019 Q4 3,841
o
2020 Q1 4369 5 8 8 5 5 8 8 3 5 8 8B 3 3
e e -5 -3 = = - - e = Lt L 8 &8
2020 Q2 (to date) 2,037 N R NN NN

Zrédto: StorelLeads.app, dane z 18.06.2020 .
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koszty serwera,

projekt sklepu,
wdrozenie sklepu,
konfiguracje,
integracje,

aplikacje,

testy,

koszty administracyjne.

Istnieje wiele czynnikdw wptywajacych na ostateczny koszt
wdrozenia sklepu na Magento. Dlatego juz we wstepnej
fazie dostarcz agencji, z ktérg zamierzasz przeprowadzi¢
wdrozenie, szczegbtowg specyfikacje i wymagania - ich
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przygotowanie mozesz zleci¢ swojemu zespotowi.
Catos¢ zostanie zestawiona z wiedzg i doSwiadczeniem
agendji, co znacznie przyspieszy proces analizy. kgczny
koszt wdrozenia moze wynies¢ od 50 tys. zt do kilku
milionow.

Jaki budzet musisz przewidzie¢?

Jedli zdecydujesz sie na wejscie w e-commerce, oprocz wyzna-
czenia swoich celéw biznesowych bedziesz musiat réwniez
okresli¢ srodki, jakimi dysponujesz - dzieki temu fatwiej be-
dzie Ci dobra¢ platforme. Oczywidcie swoje potrzeby bedziesz
musiat dopasowac do budzetu lub odwrotnie. Co mozesz
zrobi¢ z okreslong suma? Sprawdz w tabeli. ©

TABELA

Poréwnanie funkcji platform Shopify, Shopify Plus,
Magento i WooCommerce

Shopify
7-50 tys. zt

Dla kogo?

Licencja

Hosting
Dodatkowe pro-
wizje od ptatnosci
i administracja
Certyfikat SSL

Edycja checkoutu

Shopify to kompletna
platforma przeznaczona
dla oséb rozpoczynaja-
cych handel w internecie
oraz zaawansowanych
sprzedawcow poszuku-
jacych nowych i stabil-

nych rozwigzan.

29, 79 lub 299 dol./
miesigc

Nie dotyczy Nie dotyczy Od 6 tys. zt/rok

. i

Nie

Shopify Plus
50 tys.-1 min zt

Shopify Plus przezna-
czone jest dla wigkszych
przedsiebiorstw, juz
sprzedajacych setki
produktéw dziennie,
potrzebujacych skalowal-
nego rozwigzania, ktére
nie bedzie wymagato za-
angazowania w kwestie
techniczne. Platforma
oferuje wiekszg elastycz-
nos¢ oraz zaawansowa-
ne funkcje e-commerce
niz wersja podstawowa.

Od 2 tys. dol./miesiac

* Specyfikacja dostepna pod adresem: www.shopify.com/pricing.

Magento 2
50 tys.-1 min zt

Magento przeznaczo-
ne jest dla srednich
i duzych sklepéw,
ktére majg wiasny dziat
technologiczny lub
wspotpracujg w tym
zakresie z agencjami.
Platforma wyrdznia sie
duzg spotecznoscia
oraz nieograniczonymi
mozliwosciami rozwoju.
Jej wdrozenie i utrzyma-
nie wymaga wiekszych
naktadéw finansowych.

Community - za darmo;

enterprise - od 22 tys.
dol./rok

Nie dotyczy

WooCommerce
2-20 tys. zt

Rozwigzanie dla po-
czatkujacych, matych
sklepéw.
WooCommerce jest
wtyczka do WordPressa,
dlatego tez skorzystajq
z niego firmy chcace
zatozy¢ maty sklep, bez
zaawansowanych funkcji,
i prowadzgce juz strony
firmowe na WordPres-
sie. Nalezy pamietac,
ze nie jest to odrebne
oprogramowanie.

Nie dotyczy

Od 600 zt/rok

Nie dotyczy

Platne

Ptatne

Tak
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TABELA

Porownanie funkcji platform Shopify, Shopify Plus,
Magento i WooCommerce (cd.)

7-50 tys. zt 50 ty. min zt 50 tys.-1 min zt 2-20 tys. zt
B2B Nie 1ELS Nie
Petna konfiguracja systemu Tak Tak Tak Tak
API iELS 1ELS Tak 1ELS
Responsywna wersja sklepu 1ELS Tak

Zaawansowana wyszukiwarka Tak Tak Tak Tak
produktéw

Podsumowanie

Decyzja o wejsciu w e-commerce powinna zostac poprze- Pawet Horodecki

dzona gruntowng analizg, ktéra zagwarantuje dobér odpo- customer services director w agen-

cji Brand Active; specjalizuje sie
w planowaniu dtugofalowej wspot-
pracy z klientami oraz pomaganiu
im w osigganiu celéw wyznaczonych
w projektach; na co dzien dba o ja-
robi tam zakupy'. Prognozy wskazujg, ze rynek e-commerce kos¢ obstugi klientéw oraz dobér naj-

stale roénie, a kupujgcych online gwattownie przybywa. lepszych rozwiazan, ktére utatwig im
osiggniecie sukcesu

wiednich systemdw oraz zapewni pozgdany rozwdj Twojego
biznesu. Obecnos$¢ w internecie staje sie standardem, do
ktdérego powinni dazy¢ wszyscy sprzedajacy. Szacuje sie, ze

obecnie 77% populacji Polski przeglada internet, z czego 61%

Przeniesienie Twojego biznesu do sieci da Ci mozliwos¢ sprze-
dawania produktéw lub ustug wszedzie i o kazdej porze. @ Napisz do autora:
p.horodecki@brandactive.pl

1. ,European Ecommerce Report. 2019 edition” - raport
Ecommerce Europe, dostep online: https://bit.ly/2YtuKz7.
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Autor: Grzegorz Brajewski

Jak zarobi¢ na frytkach,
sprzedajgc hamburgera, czyli
podstawy strategii cenowej
w sklepie internetowym

Dawno, dawno temu, na poczatku tego wieku przepis na zyskowny e-commerce byt
prosty: uruchomic sklep internetowy z popularnymi produktami, zaproponowac je
taniej niz w sklepach stacjonarnych i zajg¢ sie promocja. Zazwyczaj ceny sprzedazy
obliczano za pomocg prostej formuty: cena zakupu + x% marzy. A ta byta mniejsza
niz w sklepach tradycyjnych z powodu nizszych kosztéw funkcjonowania - braku
czynszu i koniecznosci inwestycji w towar na poétkach. Klienci, zachecani duzo
wiekszym wyborem produktow i sporymi oszczednosciami, kupowali chetnie,
a interes Swietnie sie krecit. To juz niestety przesztosc...

przez skuteczne zarzgdzanie ceng firma chce zajg¢ okre-

Z artyku}u dowiesz SiQ m.in.: Slone miejsce na rynku. Strategia decyduje o tym, do

C2ym s3 strategia cenowa | polityka cenowa, kogo bedzie skierowana oferta i jaki bedzie poziom cen

jakie s3 gldwne strategie cenowe, ktére mozesz zasto- w stosunku do konkurencji. Istniejg trzy gtéwne stra-

sowac w e-sklepie,
jak sprawdzi¢, kim jest Twoj klient i co jest dla niego
wazne,

tegie cenowe, stosowane gtéwnie w fazie wprowadza-
nia produktu na rynek. Warto sie im przyjrzec¢ (ramka 1).

jak krok po kroku stworzyc strategie cenowa sklepu
internetowego,

jaka jest najskuteczniejsza strategia cenowa wszech
czasow.

zisiaj przecietny sklep internetowy ma kilkudziesieciu

konkurentdw, a klient moze btyskawicznie poréwnac
ich oferty. Rynek znaczaco urdésti stat sie bardziej przejrzysty.
By skutecznie pozyskiwac klientdw, sklep potrzebuje czego$
wiecej niz ustalania cen metoda dodawania statej marzy.
Potrzebuje przemyslanej strategii cenowej.

Czym jest strategia cenowa?

Strategia cenowa to odpowiedz na pytanie, w jaki sposéb

Wybdr jednej z nich powinien by¢ uzalezniony od celdw
biznesowych i posiadanych zasobdw.

Jak stworzy¢ strategie cenowa
krok po kroku?

Wielcy stratedzy zmieniali bieg historii. Ty mozesz zmieni¢
historie swojego sklepu przez obmyslenie strategii cenowej.
Nie jest to zadanie na jeden wieczdr, ale wysitek na pewno
sie optaci.

1. Okresl grupe docelowa

Na poczatku nalezy precyzyjnie okresli¢, do kogo bedzie
skierowana oferta. Zastanow sie, kto jest lub bedzie Twoim
idealnym klientem. Idealny klient to taki, ktéry kupuje od ©
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RAMKA 1
Giéwne strategie cenowe

Strategia penetracji

To inaczej strategia niskich cen. Ceny sg w niej ustalane z jak najnizsza marza po to, aby mozna byto sprzedawac
jak najwiecej i w efekcie zdobyc jak najwiekszy udziat w rynku. Rozréznia sie strategie szybkiej penetracji (niska cena
oraz duze naktady na promocje) i wolnej penetracji (niska cena oraz niewielkie naktady na promocje). Po zdobyciu
udziatéw w rynku i wypracowaniu silnej pozycji ceny zazwyczaj sg podnoszone, a firma zaczyna korzystac ze swojej
pozycji i odrabia poczatkowe inwestycje.

Przyktad

Dzieki bardzo niskim cenom biletéw linie lotnicze Ryanair i Wizz Air pozyskaty ogromng rzesze klientéw. Obecnie ceny biletéw
sg wyzsze, co pozwala przewoznikom zarabiac wiecej. Dodatkowo w procesie rezerwacji oferuje sie klientom wiele ustug
dodatkowych, ktére zwiekszajg zysk, takich jak pierwszenstwo wejscia na poktad, mozliwo$¢ wyboru miejsca czy zakup ubez-
pieczenia na podréz.

Strategia spijania Smietanki

To odwrotnos¢ pierwszej strategii. Polega na ustalaniu cen mozliwie jak najwyzszych. Rozréznia sie strategie szybkiego
spijania Smietanki (wysoka cena oraz intensywna reklama) i wolnego spijania Smietanki (wysoka cena oraz ograni-
czone dziatania promocyjne). Bardzo dobrze sprawdza sie ona przy wprowadzaniu na rynek nowych, innowacyjnych
produktow lub w wypadku débr luksusowych. Znajduje zastosowanie wsréd grup docelowych sktonnych zaptaci¢
wiecej za towar w ich mniemaniu prestizowy. Kluczowe jest wywieranie wrazenia ekskluzywnosci produktu lub marki.

Przyktad
Strategie spijania Smietanki stosuje firma Apple w trakcie wprowadzania nowych produktéw. W momencie pojawienia
sie na rynku nowych modeli iPhone'a lub iPada ich ceny s3 znacznie wyzsze niz po kilku miesigcach od premiery.
Strategia ta jest stosowana réwniez przez firme Tesla. Dzieki wykorzystaniu aury innowacyjnosci i ekskluzywnosci jej
elektryczne auta sg duzo drozsze niz inne samochody podobnej klasy.

Strategia benchmarkingu

W tej strategii firma przyjmuje ceny, ktére sg zblizone do cen zastanych w danym segmencie rynkowym. Strategia
ta sprawdza sie w firmach, ktére oferujg produkty takie same jak proponowane przez konkurencje lub bardzo do
nich podobne. Przewage konkurencyjng osigga sie przez inne, pozacenowe korzysci oferowane klientowi.

Przyktad

Strategie benchmarkingu stosuje wiekszos¢ pizzerii - ceny sa podobne, dlatego firmy szukaja sposobéw na wyrdéznienie
sie. Sie¢ pizzerii Domino's Pizza w USA postawita na obietnice dostarczenia klientowi pizzy w okreslonym czasie, a w razie
jej niedotrzymania - na zwrot kosztéw. Jej dziatania byty wspierane kampania komunikacyjng ,pizza u Ciebie w 30 min lub
za darmo”. Pomimo cen zblizonych do konkurencji wdrozenie takiej strategii okazato sie strzatem w dziesigtke i sie¢ bardzo
szybko zdobyta popularnosc.
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Ciebie duzo i czesto. Z doswiadczenia wiem, ze czestym
btedem na tym etapie jest okre$lenie zbyt szerokiej grupy
docelowej. Wynika to zazwyczaj z tego, ze nie chce sie nikogo
poming¢. Przez to nie trafia sie do tych, ktdrzy sg najbardziej
istotni dla biznesu.

() Przyktad

Dla e-sklepu, ktéry sprzedaje ksigzki, pierwszg odpo-
wiedzig na pytanie: ,Kto czyta ksigzki?” jest: ,Kazdy".
Podczas poszukiwan idealnego klienta nalezy jednak
zapytac: ,Kto kupuje najwiecej ksigzek w internecie? Czy
s to kobiety, czy mezczyzni? W jakim sg wieku? Jakie
maja wyksztatcenie? lle wydaja na ksigzki miesiecznie
lub rocznie? Jakie ksigzki kupujg? Co sie dla nich liczy?".
Odpowiedzi moga by¢ inne w wypadku ksiegarni z sze-
rokg oferta ksigzek, a inne - jesli np. specjalizuje sie
ona w tematyce biznesowej i ekonomicznej.

2. Stworz persone idealnego klienta
Kolejny krok to stworzenie persony klienta idealnego, ale
realnego, czyli zapisanie najwazniejszych informacji o nim
na jednej kartce. Do opisu persony warto wstawi¢ réwniez
zdjecie, ktére najlepiej obrazuje klienta. Po szczegétowe
informacje odsytam Cie do materiatéw na koncu artykutu.

A co wtedy, gdy masz kilka person, odpowiadajgcych kilku
grupom docelowym? Odpowied? jest prosta - wybierz jedna
i do niej dopasuj strategie. Jesli oczekiwania dodatkowych
person i gtéwnego profilu idealnego klienta sie nie wykluczaja
- mozesz je uwzgledni¢ w tworzeniu oferty sklepu.

() Przykiad, cd.

Po przeprowadzeniu rozmdéw z klientami i spisaniu
person okazuje sie, ze jedna persona to kobieta w wie-
ku 25-30 lat, z wyzszym wyksztatceniem, ktéra czyta
gtéwnie poradniki i chce, by ksigzki dostarczano do
niej jak najszybciej, a druga to kobieta w wieku 40-50
lat, z wyksztatceniem $rednim, ktéra czyta gtéwnie
biografie i najwazniejsze sg dla niej opinie innych
kobiet o ksigzkach. Z pozostatych danych na temat
rynku, ktére posiada sklep, wynika, ze osoby w wie-
ku 25-30 lat robig zakupy z wiekszg czestotliwoscig
i wydaja na ksigzki wiecej.

W takiej sytuacji sklep decyduje sie na wybdr pierw-
szej persony i na dalszych etapach to do niej bedzie
dostosowywat strategie. Zapada takze decyzja, ze
prezentacja oferty na stronie bedzie uzupetniona
opiniami o ksigzkach, aby czesciowo spetnic réwniez
oczekiwania drugiej persony.

) Wwskazéwka

Jak sprawdzi¢, kim jest Twaj klient i co jest dla
niego wazne?

Podczas tworzenia person mozesz utkna¢ w punkcie,
w ktérym nie bedziesz znat odpowiedzi na niektére
pytania. W takiej sytuacji zdaj sie na swojg intuicje
i przyjmij pewne teoretyczne zatozenia. Nastepnie
postaraj sie dotrzec¢ do klientdw i zapytaj, jak jest
naprawde. Jesli prowadzisz juz sklep, od kupujacych
dowiedz sie, dlaczego wybrali akurat Twojg marke.
Zagadnij ich réwniez o to, co jest dla nich wazne
podczas zakupdw.

Najlepiej, jesli ankieta bedzie krdtka, a klient otrzyma
oS za jej wypetnienie (np. rabat na nastepne zakupy
lub upominek). Warto przeprowadzac¢ ankiety i anali-
zowac ich wyniki systematycznie. Preferencje klientéw
moga sie zmienia¢ wraz z uplywem czasu. A Ty dzieki
aktualnej wiedzy bedziesz mogt lepiej sie dopasowac
do ich nowych oczekiwan.

3. Sprawdz konkurencje

Poréwnaj ceny produktéw w konkurencyjnych sklepach inter-
netowych. Sprawdz caty rynek, ale skup sie na sprzedawcach,
ktérzy celujg w ten sam lub podobny segment klientéw co Ty,
i ceny porownaj przede wszystkim z nimi. Jesli Twoj idealny
klient ceni sobie szybka dostawe do paczkomatu, nie ma
sensu, zebys przejmowat sie sprzedawca, ktéry potrzebuje
trzech dni, zeby wysta¢ produkt, i obstuguje jedynie wysytke
pocztg lub kurierem.

() Przyktad, cd.

W trakcie analizy cen konkurencji ksiegarni spe-
cjalizujacej sie w ksigzkach biznesowych okazato
sie, ze w segmencie, do ktérego sklep chce kie-
rowac swojg oferte, ceny sg dos¢ wysokie, ale nie
wszystkie ksigzki sg w nim dostepne, a wysytki sg
realizowane $rednio w ciggu 48 godz. od ztozenia
zamowienia. Sprzedawcy oferujg tez niewiele moz-
liwosci wysyitki. Klienci w tym segmencie oczeku-
ja szybkiej dostawy kurierem lub do paczkomatu
- najlepiej do 24 godz. od zamdwienia. Mozna wiec
osiggnac przewage konkurencyjng dzieki szybkiej
i wygodnej dostawie, z jednoczesnym dostosowaniem
cen do poziomu konkurentéw.

Gdy sprzedajesz niewiele produktdéw, po-réwnanie cen
mozesz zrobi¢ recznie w Excelu, na podstawie witryn konku-
rencji lub z wykorzystaniem poréwnywarek cenowych. Jesli
natomiast oferujesz kilka tysiecy produktdw, taka analiza ©
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zabrataby Ci wiele dni. W takiej sytuadcji skorzystaj z narzedzia
do monitorowania cen, ktére przeprowadzi poréwnanie O
w ciggu kilku godzin. -

4. Okresl cel, ktory chcesz osiagnac
Znasz juz najpopularniejsze strategie, wiesz, kto jest Twoim
idealnym klientem, poznates tez konkurencje. Zastandéw sie
teraz, co chcesz osiggnac oraz jakich zasobdw i dziatan bedzie
to od Ciebie wymagato. Nastepnie dostosuj swojg oferte do
wybranego segmentu klientéw i konkurencji.
- Chcesz szybko zdoby¢ mozliwie najwieksze udziaty
w rynku? W takim razie wykorzystaj strategie szybkie]
penetracji i zaoferuj niskie ceny. Badz jednak przygotowany

Przyktad, cd.

Po przeprowadzeniu analizy rynku wybrano strategie
benchmarkingu. Na podstawie persony idealnego
klienta postawiono na dostosowanie proceséw do
szybkiej dostawy (dostawa kolejnego dnia po ztozeniu
zmowienia, jesli klient kupi produkty przed godz.
16), a dziatania marketingowe skupity sie wtasnie na
komunikowaniu ekspresowej wysytki i na kampanii
wizerunkowej (promujacej biznesowy profil ksiegar-
ni), skierowanej do menedzerek i wiascicielek firm.
Pozwolito to ustali¢ ceny na poziomie wyzszym niz
Srednia w branzy. Pomimo wyzszych naktadéw na
dziatania promocyjne udato sie wygenerowa¢ duzo
wyzsze marze.

na znaczne wydatki, bo bedziesz musiat agresywnie sie

promowac i do tego dziata¢ na minimalnej marzy, zanim
inwestycja sie zwrdéci. Pamietaj jednak, ze niektdrzy klienci
z zasady nie wybierajg najtanszych ofert, wiec nie zawsze
warto walczy¢ o pozycje lidera. Badz sprytny - czasami

5. Okresl polityke cenowa

Polityka cenowa to zestaw metod i taktyk uzupetniajgcych
strategie cenowg (ramka 2). Dzieki niej mozesz uszczegota-
wiac strategie i testowac rézne wersje cenowe bez zmieniania

lepiej by¢ drugim lub trzecim w rankingu cenowym. gtéwnych zatozen.

- Chcesz mie¢ wysokie marze i dobrze zarabia¢ na

kazdym zaméwieniu? Postaraj sie dotrze¢ do klientow O

zamoznych i zastosuj jedng ze strategii spijania $mietanki.
Pamietaj jednak, ze musisz mie¢ ekskluzywne produkty,
ktérych nie ma nikt inny, i pokazac ich wartosc.

- Chcesz, by liczba Twoich klientéw rosta, ale oferujesz
te same produkty co konkurencja i trudno Ci sie
przebi€? Wybierz strategie benchmarkingu. Skup sie na
zaoferowaniu innych, pozacenowych wartosci, np. darmo-
wej dostawy wszystkich zamdwien lub wydtuzonego do
100 dni czasu na zwrot. Zaprojektuj oferte idealnie dopa-
sowang do potrzeb Twojego idealnego klienta. Wykorzystaj
persony stworzone wczesdniej. Trzymaj ceny na poziomie
zblizonym do konkurencji, ktéra dziata w Twoim segmencie
klientéw. Pamietaj, ze na oferte sktada sie nie tylko cena.
Jesli dobrze poznate$ swojego idealnego klienta, bedziesz
wiedziat, jak podkresli¢ wazne dla niego aspekty i przeko-
na¢ go do oferty - w niektérych sytuacjach pozwoli Ci to
nawet zaoferowac¢ mu cene wyzszg od cen konkurendji.

Przyktad, cd.

W ksiegarni z ksigzkami biznesowymi polityka ce-

nowa uwzgledniata nastepujgce elementy:

- Cena ksigzki jest ustalana tak, zeby sklep byt na
trzecim miejscu cenowym w swoim segmen-
cie, z ceng nieco nizsza od oferty na czwartym
miejscu (réznica 0,10-0,99 zt, w zaleznosci od
rozpietosci cenowej miedzy pozycjami druga
a czwartg).

Cena ksigzki zawiera w sobie koszty najtariszej
dostawy (zazwyczaj list priorytetowy), a przy
kazdej ksigzce znajduje sie informacja ,bez-
ptatna dostawa” - jest to dodatkowy wabik dla
klienta. W czasie sktadania zamowienia zazwy-
Czaj i tak doptaci on do kuriera lub paczkomatu.
Po ztozeniu zamdwienia klient dostaje kod ra-
batowy 15% na kolejne zamdwienie, wazny
przez 30 dni.

Przy zamdwieniu na kwote powyzej 150 zt klient
dostaje darmowg dostawe kurierem lub do
paczkomatu (,na jutro”). W czasie zakupow caty
czas widzi informacje, ile mu brakuje do osig-
gniecia tej kwoty.

Q Przyktad, cd.

sprawdzi sie strategia spijania $mietanki (jej produkty
sg za mato ekskluzywne). Z kolei strategia penetracji

W ksiegarni sprzedajacej ksigzki biznesowe raczej nie 6. Nieustannie te stuj iwe ryfikuj
Strategia cenowa nie jest czyms wyrytym w skale. Stale spraw-

wymaga znaczacych nakladéw na marketing. dzaj, jak wptywa na klientéw. Pamietaj, ze dziatasz na najbar-
dziej przejrzystym i dynamicznym rynku, jaki kiedykolwiek ©
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RAMKA 2
Elementy polityki cenowej

1

s W

Zasady ustalania cen wzgledem konkurencji:

O ile tansza lub drozsza od oferty konkurencji ma by¢ Twoja oferta (np. chcesz by¢ zawsze na trzecim miejscu
cenowym, a Twoja oferta ma by¢ tansza od oferty na miejscu czwartym o 50 gr).

Co sie dzieje z ceng, kiedy u Ciebie towar jest dostepny, a u konkurencji nie (np. wczoraj ksigzka ,Strategia
btekitnego oceanu” byta dostepna u Ciebie i u trzech Twoich konkurentéw w tej samej cenie, dzisiaj znikneta
z konkurencyjnych sklepdw i jest tylko u Ciebie, wiec podnosisz cene o 10 z).

Ogoélne zasady ustalania cen, np. wszystkie ceny muszg sie konczy¢ na 7 (697 zt zamiast 700 zt, 1097 zt
zamiast 1100 zt, 2197 zt zamiast 2200 z}) lub mie¢ koncdwke 99 gr (np. 14,99 zt, 125,99 zf, 349,99 zh).
Zasady udzielania rabatéw:

W jakich sytuacjach udzielasz rabatéw (np. kazdy, kto zapisze sie do newslettera, dostaje rabat na pierwsze
zakupy lub po ztozeniu zamdwienia wysytasz klientowi kod znizkowy na kolejne zamdwienie).

Jakie sg poziomy i progi rabatowe (np. rabat na zakupy po zapisie do newslettera to 20 zt jednorazowo, zniz-
ka na kolejne zamodwienie to 15%, wazna przez 30 dni - to dodatkowa motywacja dla klienta, zeby wkrotce
zrobit ponowne zakupy - a przy kwocie zamdwienia powyzej 100 zt mozliwos¢ dokupienia wybranych ksigzek
za pot ceny).

Zasady obnizania cen w czasie promocji i wyprzedazy (np. organizujesz co roku wakacyjng promocje
—20% na wszystkie tytuty lub =50% w czarny piatek na ksigzki, ktére zalegajg w magazynie).

RAMKA 3
Strategia cenowa sklepu internetowego krok po kroku

1

Okresl grupe docelowg - zastandw sie, kto kupuje od Ciebie duzo i czesto. Postaraj sie zawezi¢ grupe
swoich klientéw. Jesli bedziesz chciat sprzedac wszystko wszystkim, istnieje duze prawdopodobienstwo, ze
nie sprzedasz niczego nikomu.

Stwoérz persone idealnego klienta - ale nie szukaj klienta na biatym koniu. Popatrz realnie na rzeczywisto$c.
Skontaktuj sie z kupujgcymi w Twoim sklepie, okresl, kim sg i czego od Ciebie oczekuija.

Sprawdz konkurencje - wez pod uwage tych sprzedawcow, ktorzy celujg w ten sam lub podobny segment
klientéw, poznaj ich oferte, przeanalizuj jej mocne i stabe strony.

Okresl cel, ktéry chcesz osiggnac - nie odpowiadaj: ,Pragne sukcesu”. To zaprowadzi Cie donikgd. Zastandw
sie, czego doktadnie potrzeba Twojemu e-sklepowi wiadnie w tym momencie: wyzszej marzy, szerszego grona
klientéw, a moze wiekszych udziatéw w rynku.

Okresl polityke cenowa - jest ona uzupetieniem strategii, pozwoli Ci szybko i skutecznie zarzgdzac cenami
w zaleznosci od zmieniajgcych sie okolicznosci.

Testuj i weryfikuj zatozenia strategii - niestety nie da sie ustali¢ strategii raz na zawsze. Przetrwajg Ci,
ktérzy w pore zauwazg zmiany i bedg umieli sie do nich dostosowac.

38
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istniat. Musisz go stale obserwowac i dostosowywac sie do Przeczytates tekst, ale nadal nie wiesz, jak zarobi¢ na fryt-
jego zmieniajacych sie warunkdw. kach, mimo ze sprzedajesz hamburgera? Na koniec poznaj
By¢ moze w Twoim segmencie pojawi sie nowy sklep, ktéry najskuteczniejszg strategie wszech czaséw (ramka ponizej). @

bedzie agresywnie zdobywat rynek i odbierat Ci klientéw.

By¢ moze zmienig sie ich preferencje i nagle okaze sie, ze
powiniene$ co$ zmodyfikowac w swojej ofercie lub skoncen- Grzegorz Brajewski

CEO i wspotzatozyciel Szpiegomat.pl
- narzedzia do monitorowania cen

trowac sie na innej grupie docelowe;j.

. w internecie, przeznaczonego dla
Podsumowanie sprzedawcéw, producentéw i dys-
Pamietaj, aby caly czas monitorowac rynek, i trzymaj reke na trybutoréw; pasjonat internetu, no-
pulsie. Systematycznie poréwnuj swoje ceny z cenami konku- wych technologii i start-upow
rendji i przeprowadzaj ankiety wsréd klientdw. Testuj rézne

'J P B p , J . y . J i Napisz do autora:
warianty i jesli zauwazysz, ze co$ sie sprawdza, wprowadzaj grzegorz@szpiegomat.pl
zmiany do strategii. Tylko w ten sposéb bedziesz w stanie www.linkedin.com/in/brajewski
wykorzystywac pojawiajgce sie okazje i zwiekszac zyski.

Warto doczytaé: sl E-COMMERCE

= hl W PRAKTYCE
1. M. Banach, ,Persony, czyli jak wej$¢ w buty klienta”, dostep online: www.bit. %
ly/2KIzC7A. Automatyzacja Artykut pochodzi
, , pracesin ZEwP 2[2]
2. S.Wrdbel-Konior, ,Buyer persona w e-commerce We-commerce

- czym jest i jak jg okresli¢?”, dostep online: www.bit.ly/2zrktcé.

i

3. A Jabtonski, ,Tworzenie person - proste narzedzie wspierajgce”, dostep
online: www.arturjablonski.com/jak-stworzyc-persone.

Najskuteczniejsza strategia cenowa wszech czaséw

Ta strategia jest tak dobra i uniwersalna, ze stosuja jg w zasadzie wszystkie najwieksze firmy. W kazdej branzy
mozesz znalez¢ przyktady jej uzycia. Dzieki niej tatwiejsze staje sie zaréwno zwiekszanie sprzedazy, jak i maksyma-
lizowanie marz. Stosuje jg np. McDonald's.

Jesli bytes kiedys w McDonald's i zamawiate$ hamburgera, to sprzedawca na pewno zapytat, czy zyczysz sobie
réwniez frytki, lub zaproponowat Ci zestaw. Otéz na hamburgerze McDonald's zarabia kilka centéw, ale na frytkach
az 2 dol.! Strategia polega wiec na tym, ze fapiesz klienta na hamburgera i dodatkowo sprzedajesz mu frytki. Jak
to zrealizowac w sklepie internetowym?

Hamburger to synonim bardzo popularnego produktu. Takiego, ktéry jest bestsellerem i ktéry jest pozadany przez
wielu klientéw. Zazwyczaj to produkt kosztujacy kilkaset lub kilka tysiecy zfotych. Kupujacy w tym wypadku jest duzo
bardziej wrazliwy na cene, bo nie chce przepfaci¢. Przyktadem takiego produktu moze by¢ iPhone lub inny popularny
smartfon. W sklepie powiniene$ miec tez frytki — wysokomarzowe produkty, ktére sg oczywistym uzupemieniem
smartfona. Klient w naturalny sposéb bedzie chciat je dokupi¢, wiec jest to dla Ciebie okazja, zeby sprzedac mu je
z Wyzszg marza. Przyktadami takich produktéw moga by¢ etui, tadowarka samochodowa, stuchawki czy powerbank.
Cene smartfona ustalasz w taki sposob, zeby byta jak najnizsza - by jak najwiecej klientéw dokonato u Ciebie zaku-
pu. Kiedy wrzucajg smartfon do koszyka, proponujesz im dokupienie akcesoriéw. Spora czes¢ z nich zdecyduije sie
na taki zakup. Obnizasz swojg marze na smartfonie, ale odbijasz to sobie na akcesoriach, a dzieki wykorzystaniu
popularnego produktu rodnie jednoczesnie liczba zamdwien oraz marza.
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(« shopware

Do celu mozesz dojechac na rézne sposoby.
Podobnie jest ze sprzedazg online.
Wybér nalezy do Ciebie.

Dla nas jest oczywisty - Shopware.

Shopware to niemiecka platforma e-commerce rozwijana od 20 lat. W catej Europie firma
posiada ponad 1200 certyfikowanych partnerow, zas liczba klientow przekracza 100 tysiecy.
Potezne mozliwosci sprzedazowe platformy docenity najwieksze marki, m.in. Brita, Mars,
LOréal, Discovery Channel, Haribo. Shopware dostarcza technologie odpowiadajgca na
potrzeby ciggle zmieniajacego sie rynku. Usprawnia prace w zarzadzaniu réoznymi kanatami

sprzedazy na wielu urzadzeniach. Dostosowuje sie do wymagan, potrzeb i oczekiwan ludzi.

G Strix jest oficjalnym partnerem Shopware. L.
H : . Umow sie na demo!
rlx - shopware Wdrazamy wymagajace systemy e-commerce

- w Polsce i na Swiecie.
| Enterprise | .
Partner www.strix.net
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Jakie wyzwania wiaza sie z wprowadzeniem
w firmie nowego kanatu sprzedazy?

- radzi Jakub Gierszyriski, dyrektor
\ ds. e-commerce i marketingu
w firmie Inter Cars SA

E-commerce petni w organizacji zasadniczo trzy funk-

cje: biznesowa (generuje sprzedaz), informacyjna (jest

nosnikiem informacji), marketingowa (promuje marke).

Firma, ktéra zarzadza wieloma kanatami sprzedazy,

musi sie zmierzy¢ z wieloma wyzwaniami, takimi jak:

1.

Zmiana struktury organizacyjnej z pionowej na
pozioma. Podejscie silosowe i rywalizacja dziatéw
sprzedazy odbijajg sie na kliencie. Dlatego wpro-
wadzenie w firmie nowego kanatu sprzedazy (e-
-commerce) powinno spowodowac sptaszczenie
struktury organizacyjnej. Nalezy zadbac¢ o synergie
w dziafaniach: fgczy¢ zespoty, ustala¢ dla nich wspdl-
ne priorytety, a klienta stawia¢ w centrum proce-
su sprzedazy. Umiejscowienie dziatu e-commerce
w dziale odpowiadajgcym za inny kanat sprzedazy
jest btedem.

Zapewnienie spéjnych cen produktéw w roéz-
nych kanatach sprzedazy. Cena produktu po-
winna by¢ taka sama w kazdym kanale. Jezeli musi
sie rozni¢, to klient musi wiedzie¢, z czego wynikaja
rozbieznosci.

3. Oczekiwanie szybkiego zwrotu z inwestycji

w projekt e-commerce. Duze btedy to ogranicza-
nie srodkéw na inwestycje i proby szybkiej monety-
zacji w pierwszych latach funkcjonowania projektu
e-commerce.

. Dehumanizacja kontaktu z klientem. Technologia

poprawia efektywno$¢ i automatyzuje procesy. atwo
przy tym zapomnie(, ze po drugiej stronie jest tez
zZywy cztowiek.

. Rozliczenie projektu bez Swiadomosci wartosci

marketingowych, jakie on oferuje. Trzeba pa-
mieta¢, ze e-commerce jest wizytéwka marki i agre-
gatorem digitalowych dziatari marketingowych, ktére
wprost kierujg do strony internetowe;j.

. Efekt ROPO. Kiedy klient korzysta ze strony WWW

jak z katalogu, a swoja droge koniczy w sklepie sta-
cjonarny, bardzo trudno jest wykaza¢, ze witryna
miata wptyw na jego decyzje zakupowa. ™

E-COMMERCE Artykut pochodzi
W PRAKTYCE z ksigzki ,,E-commerce
i w praktyce. Lekcje

skutecznej sprzedazy
online”
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Autor: Bartosz Pilch

Jak przygotowac biznes
do wdrozenia strategii
omnichannelowej

Wszechkanatowos¢ nadal jest do pewnego stopnia sekretng bronig, ktorg
postugujg sie nieliczni. Coraz bardziej sie jednak upowszechnia i wkrotce moze sie
sta¢ niezbedna w walce o klienta. Co to oznacza dla Ciebie? Ze czas przygotowac

sie na zmiany.

Z artykutu dowiesz sie m.in.:

jakie kroki podja¢, zeby wdrozy¢ strategie omnichan-
nelowa,
jakich btedéw unika¢ w czasie wprowadzania zmian,

dlaczego ERP i PIM ufatwiajg wdrozenie wszechkana-
towosci,

jakie kompetencje musi mie¢ Twoj zespdt, zeby wdro-
zenie sie powiodto.

- eby wprowadzenie w zycie strategii omnichannelowej
Zokaza+o sie sukcesem, konieczne jest rzetelne przygo-
towanie. Oto, jak zrobi¢ to krok po kroku:

1. Zacznij od udokumentowania proceséw zacho-
dzgcych w obecnych kanatach sprzedazy Twojego
przedsiebiorstwa.

2. Nastepnie zmapuj $ciezke decyzyjna klienta. Zwré¢
uwage, ze czesto wyglada ona zupetnie inaczej niz jeszcze
pare lat temu. Koniecznie uwzglednij internetowe kanaty
sprzedazy i obstugi klienta, w tym media spotecznosciowe.

3. W kolejnym kroku okresl, jakie wartosci sa wazne dla
Twoich klientéw. W tym celu dobrze poznaj i przeana-
lizuj ich potrzeby:
rozmawiaj z wybranymi klientami,
korzystaj z badan jakosciowych, takich jak wywiady po-
gtebione i badania na grupach fokusowych,
zlecaj badania ilosciowe, ktére pozwolg Ci na statystycznie

istotng weryfikacje hipotez postawionych na podstawie
dwdch powyzszych testow.

4. Kolejne kroki na drodze do wdrozenia strategii omnichan-
nelowej to przedefiniowanie proceséw zachodzacych
w firmie i przygotowanie organizacji na zmianeg. To
ostatnie powinno obejmowac zaréwno przygotowanie
odpowiedniej komunikacji wewnetrznej, w tym szkolen,
jak i zapewnienie wsparcia technologicznego.

5. Ostatni etap przed wdrozeniem strategii omnichanne-
lowej to czas na:
szczegbdtowe okreslenie aktualnej sytuacji - udo-
kumentowanie proceséw zachodzacych w organizacji,
zdefiniowanie stanu docelowego,
sprecyzowanie krokow, jakie podejmiesz, zeby go
osiagna,
wyszczegdlnienie zasobdw i narzedzi, ktére beda Ci do
tego potrzebne.

Nie popetnij tych biedow

Pamietaj, ze istotne jest przekonanie do zmian zarzadu przed-
siebiorstwa oraz poszczegdlnych pracownikéw. Wdrazanie
strategii omnichannelowej (podobnie jak innych zmian waz-
nych dla funkcjonowania firmy) bez petnego przekonania
i zaangazowania 0sob zarzadzajgcych jest najprostsza droga
do porazki. Takze nieuwzglednienie potrzeb pracownikéw
i klientéw moze skutkowac ich niskim zaangazowaniem, czy
wrecz sabotowaniem wprowadzanych zmian. ©
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Jak tego unikng¢? Organizuj bezposrednie spotkania za-
réwno z klientami, jak i pracownikami i pytaj ich o wszystko,
co pomoze Ci lepiej zrozumiec ich potrzeby.

Jezeli jestes$ firma B2B, sprébuj sie dowiedzie¢, co Zle
wptywa na prace Twoich klientéw i pracownikéw.
Klientéw indywidualnych pytaj o to, jak lubig robi¢ zakupy,
jakie sposoby kontaktu z firmg preferuja, z jakich kanatéw
sprzedazy korzystaja.

Uwzglednij potrzeby pracownikéw firmy oraz klientéw,
a wprowadzenie w zycie strategii omnichannelowej bedzie
tatwiejsze i skuteczniejsze.

ERP i PIM to podstawa

Rozwigzania typu ERP i PIM stanowig fundament wprowa-
dzania wszechkanatowosci w przedsiebiorstwie.

ILUSTRACJA

System ERP wspiera realizacje zamdwien w strategii omni-
channelowej. Z kolei system PIM umozliwia swobodne za-
rzadzanie informacjg produktowg w e-commerce. Dzieki
temu klient ma dostep do szczegdtowych i wyczerpujacych
danych produktowych. System stuzy takze jako baza infor-
macji produktowych, z ktérej moga korzystac pracownicy.

Potrzebne kompetencje
Wdrozenie wymaga skoordynowanych dziatan analitycznych,
komunikacyjnych i zwigzanych z zarzagdzaniem zmiang w or-
ganizacji. Dlatego potrzebujesz os6b o umystach Scistych,
kompetencjach humanistycznych oraz oséb fatwo podej-
mujgcych decyzyje.

Wazne, aby konsekwentnie dazy¢ do osiggniecia zamie-
rzonego celu - bez wzgledu na opdr, ktéry moze sie pojawic
w organizacji. ©

Procesy, ktore zachodza w kanatach sprzedazy i obstugi klienta

przykiadowego przedsiebiorstwa

Poszukiwanie
informacji

Klient Punkt styku

komputer
smartfon

tablet

Bl O |

prasa

radio

serwisy
internetowe
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Pamietaj

Znajdz wéréd swoich pracownikéw ,ambasadorow
zmiany” - ludzi, ktérzy w wewnetrznej komunikacji
przedsiebiorstwa z entuzjazmem bedg promowac
zmiane strategii.

RAMKA 1

Korzysci z wdrozenia systemu
ERP w e-commerce

= Obnizenie kosztéw pracy.

= Optymalizacja poziomu zapasow.

= tatwy dostep do informadji.

= Zwiekszenie bezpieczenstwa danych
pracownikow.

= Efektywniejsze zarzadzanie firmg i procesami.

= Zmniejszenie liczby ztych decyzji biznesowych.

= Poprawa organizacji pracy.

RAMKA 2

Korzysci z wdrozenia systemu
PIM w e-commerce

= Obnizenie kosztéw pracy.

= Profesjonalne zarzadzanie baza produktéw
- kazdy produkt moze miec precyzyjny opis.

= Zwiekszenie wspotczynnika konwersji — wy-
czerpujace dane o produktach skuteczniej
przekonujg do zakupu.

= Zmniejszenie liczby zwrotéw - szczegdtowe
informacje o produktach oznaczaja mniej
btednych decyzji zakupowych.

= Wzrost zaufania klientéw dzieki bogatej bazie
dostepnych danych produktowych.

= tatwe rozszerzanie asortymentu o nowe ka-
tegorie produktéw.

= Uproszczone zarzadzanie bazg produktowa.

= Podniesienie standardu dostepu do informacji
i ich rozpowszechniania.

Podsumowanie

Cho¢ omnichannel jako catos¢ jest korzystnym rozwigza-

niem dla firmy, moze sie spotkac z niekorzystnym odbiorem,
a nawet oporem w organizacji. Droga do sukcesu nie jest
tatwa - wymaga przemyslanych krokéw oraz prawdziwego
przekonania i zaangazowania 0sob zarzadzajacych przedsie-
biorstwem. Jest to proces nie tylko czasochtonny, lecz takze
trudny ze wzgledu na konieczng zmiane sposobu myslenia
oraz podejscia pracownikdéw. Warto wczesniej zasiegnad
informacji i zebra¢ do$wiadczenia, aby nie popetni¢ podsta-
wowych btedéw podczas wdrazania tej strategii. Wiozony trud
niewatpliwie sie optaci, bo wszechkanatowos¢ to przysztosc
sprzedazy i obstugi klienta. @

Bartosz Pilch

dyrektor ds. e-commerce i marke-
tingu w firmie SIG, odpowiada za
sprzedaz w kanale e-commerce
i jego rozwdj, dziatania marketingo-
we oraz promocyjne; do$wiadczenie
w branzy e-commerce zdobyt pod-
czas tworzenia polskiego oddziatu
europejskiego lidera na rynku inter-
netowe] sprzedazy artykutdw zoo-
logicznych Zooplus oraz jako osoba
odpowiedzialna za marketing, rozwoj
i obstuge klienta w czotowym sklepie
internetowym DIY - Megastore; za-
rzadzat dziataniami marketingowymi
w firmach takich, jak: Ahold, GK Re-
dan czy Navo

Napisz do autora:

bpilch@sig.pl
E-GOMMERGE
W PRAKTYCE
‘S't'l'éleg Artykut pochodzi
omnichannelowa Z EwP 2 [5]
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PrzenieS swoj biznes
online nawet w 7 dni!

Ty masz potrzebe biznesows,
my mamy dla Ciebie rozwigzanie.

WYKORZYSTAJ SPRAWDZONE ROZWIAZANIA, KTORE POMOGA Cl
ROZWINAC BIZNES | DOTRZEC DO TWOICH KLIENTOW:

o IR

N~
E-commerce B2B E-commerce B2C Product Information Management
Platforma B2B do sprzedazy internetowej W petni zintegrowany sklep System do zarzadzania informacja
i tradycyjnej dostepna w miesiecznym internetowy bazujacy na sprawdzonym produktowa do tatwego i szybkiego
abonamencie. silniku e-commerce. wdrozenia produktéw do sprzedazy.
N u ——
PowerBlI Elektroniczne Biura Obstugi Klienta Portale do sprzedawania
ustug online
Rozwigzanie kontrolingowe typu self-service eBOK z wdrozonym rozwigzaniem 9
do petnej weryfikacji kondycji finansowej self-service zgodnym z identyfikacja Portale odgrywajace kluczowa role
firmy wraz z dostepem do gotowych wizualng firmy oraz zintegrowanym w sprzedazy i realizujace wszystkie
raportéw i analiz. Z wewnetrznymi systemami. postawione cele.

SKORZYSTAJ BEZPtATNIE Z WIEDZY NASZYCH EKSPERTOW:

- webinary z udziatem wyjatkowych gosci,
- success stories firm, ktére przeniosty swoj biznes online.

Partner cyfrowej transformacji sprzedazy od 1997 roku.
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Konrad Zach, founder & CEO firmy
thinkHUB.pl, ekspert e-commerce

z ponad 15-letnim dosSwiadczeniem
w projektowaniu, implementacji

i rozwoju strategii e-commerce oraz
digital marketingu, tworca jednej

Z najwiekszych niekomercyjnych
konferencji e-commerce w Polsce -
~kawka o eCommerce”

Jest wiele obszaréw strategii biznesowej, ktére trzeba wzigé
pod uwage przed rozpoczeciem swojej przygody z e-com-
merce. Naleza do nich technologia, marketing czy skalowal-
nos¢ biznesu. Na poczatek jednak zdecydowanie polecam
wykonanie szczerego ,rachunku sumienia” na podstawie
trzech z dziewieciu elementéw business model canvas:
1. Propozycja wartosci - okreslenie swojej propozycji war-
tosci dla klientéw, przewagi konkurencyjnej, jaka pozwoli
Ci na efektywny rozwoj kanatu online na rynku, ktéry jest
bardzo konkurencyjny i dosy¢ gteboko spenetrowany.

Praktyka pokazuje, ze im mniej propozycji wartosci, tym
tatwiej pdzniej budowac dziatania zwigzane z rozwojem
biznesu i jego ,ewangelizacjg” (np. Zalando i Swietna
polityka zwrotéw czy Alibaba i scoring dostawcéw).

. Segmenty klientéw - jesli nie dziatasz w specyficznej

gatezi biznesu, w ktérej targetem jest segment masowy,
zdecydowanie polecam jak najbardziej precyzyjne okre-
Slenie grup docelowych do komunikowania propozycji
wartosci. Pozwoli to na skuteczny dobdr narzedzi tech-
nologicznych, dziatan marketingowych i optymalnych
kanatéw komunikacji.

. Struktura przychodéw i kosztéw (P&L) - przed

uruchomieniem biznesu online zawsze rekomendu-
je stworzenie rzetelnej estymacji na bazie najgorsze-
g0 mozliwego scenariusza. Jezeli przekalkulujesz swdgj
biznesplan z uwzglednieniem najnizszych przychodéw
i najwyzszych realnych kosztéw, ktére musisz ponies¢,
i taki P&L bedzie dla Ciebie akceptowalny — masz szanse
na stabilny rozwdj e-commerce budowanego w ramach
Twoich mozliwosci finansowych.

Katarzyna Bronowska, e-com-
merce manager w firmie Leifheit
Polska, tworzy i rozwija sklepy
internetowe oraz pomaga markom
wchodzi¢ na nowe rynki

1. Czy otwiera¢ swoéj sklep internetowy czy zacza¢
sprzedaz np. przez marketplace? Musisz sie zastano-
wi¢, jak duze masz portfolio produktéw, czy Twoja marka

jest juz znana, czy masz swojg strone internetowa, jakim
budzetem i jakimi zasobami dysponujesz.

. Jakie mam plany rozwoju? Zastandw sie, czy w przy-

sztosci obecnos¢ w internecie ma by¢ Twojg gtéwna
dziatalnoscig czy traktujesz jg jako dodatek. Czy planu-
jesz rozwdéj nowych kategorii albo ekspansje na rynki
zagraniczne?

. Jakimi zasobami dysponuje? Okresl|, jakich kompe-

tencji potrzebujesz, aby prowadzi¢ biznes w internecie,

i sprawdz, w jaki sposdb mozesz zdobyc te brakujgce.
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tukasz Rozalski, dyrektor ds. e-com-
merce w firmie Grodno SA; odpowie-
dzialny za cyfryzacje oraz wdrozenie
sprzedazy wielokanatowej; prywatnie
pasjonat e-commerce i nowych tech-
nologii

. Zanim cos zrobisz, zdobadz chociaz podstawowg wiedze
0 sprzedazy w internecie.

. Okresl cel, budzet i czas.

. Zaplanuj dziatania, ktére musisz wykonac, aby osiggnac cel.
. Zbadaj konkurencje: liczbe e-sklepéw na Ceneo, liczbe
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sprzedawcéw na portalach aukcyjnych, kanaty pozyski-
wania ruchu, rozpietos$¢ cen u konkurencji. To pozwoli
Ci oceni¢, czy warto by¢ 52. e-commerce na Ceneo albo
kolejnym sklepem internetowym w branzy niskomarzo-
wej, w ktérej Twoja konkurencja budowata swojg marke
przez kilka lat.

. Okresl swojg przewage konkurencyjna. Odpowiedz sobie

na pytania: ,Dlaczego klienci mieliby kupowac¢ wtasnie
u mnie?”, ,Co zrobie lepiej niz konkurencja?”, ,Na jakiej
ptaszczyznie chce konkurowac - dzieki wysokiej dostep-
nosci, dzieki infolinii czynnej od 6:00 do 22:007".

Reklama

E-COMMERCE
W PRAKTYCE

Uzupetnij
swojg hiblioteke!

Dowiedz sie jak zaplanowac

| prowadzic¢ sprzedaz
miedzynarodowg online.

Zamow na

sklep.marketerplus.pl
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Jak znalez¢ genialna nazwe
dia sklepu internetowego -
5 praktycznych wskazéwek

Rozpoczynasz dziatalnos¢ e-commerce? Dobrze sie zastanow, jak nazwad swoj
sklep. Pamietaj, ze nazwa towarzyszy¢ bedzie Tobie i Twojej ikomersowej marce
przez lata. Twoj sklep bedzie z nig kojarzony i po niej rozpoznawany — warto wiec
wybrac jg madrze. Jak to zrobic? PieC ponizszych wskazéwek utatwi Ci to zadanie.

Z artykutu dowiesz sie m.in.:

na co zwrdéci¢ uwage przy wybieraniu nazwy sklepu
internetowego,

jaka nazwa przyciagnie uwage klientéw,

dlaczego warto rozwazy¢ nazwe uniwersalng zamiast
takiej, ktéra méwi o produktach dostepnych w ofercie,

jak zweryfikowa¢ nazwe sklepu, aby mie¢ pewnos¢, ze
jest ona bezpieczna i niewykorzystywana przez innego
przedsiebiorce.

Dobra nazwa sklepu internetowego powinna odzwier-
ciedla¢ cechy dobrej marki e-commerce.

Unikatowa
W nazwach sklepdw internetowych cze$¢ przedsiebiorcéw
stawia na kierunek opisowy - wybiera takg nazwe, ktéra
jednoznacznie i bezposrednio wskazuje na profil dziafalnosdi,
np.: ,Wedkarski.com”, ,E-wedkarski.pl", ,SklepWedkarski.pl".
Niewgtpliwg zaletg takich nazw jest ich czytelne powigzanie
z oferta. Twoj klient po znalezieniu strony w wyszukiwarce
bedzie od razu wiedziat, z czym ma do czynienia. Ale nazwy
opisowe sg bardzo do siebie podobne, czesto wrecz iden-
tyczne. Twoj klient tatwo moze pomyli¢ jeden sklep z drugim,

bo z jego punktu widzenia beda sie nazywaty praktycznie

tak samo. Nazwy tego typu s3 tez trudne do zarejestrowa-
nia jako znak towarowy, poniewaz nie majg tzw. zdolnosci
odrdézniajace] - sg zbyt podobne do innych.

Dlatego wybierz raczej nazwe, ktéra wyrézni Twoj sklep
na tle konkurencji. Zamiast okreslenia produktu lub ustugi
wyrazonego wprost siegnij po pojecia czy skojarzenia odno-
szace sie do Twojej marki i do wartosci, ktére przekazujesz
klientom - przyktadowo: ,Sezon na Leszcza”, ,Taka Ryba”,
JKarpiowy”.

Mozesz tez rozwazy¢ nazwe zupetnie abstrakcyjng, kto-
ra nie odnosi sie do konkretnego pojecia. Ma ona przede
wszystkim dobrze brzmie¢, sama jej warstwa fonetyczna
powinna przywodzi¢ okreslone skojarzenia, np.: ,Duxon
Shop”, ,Elido”, ,Atilo".

Uniwersalna

Jezeli rozpoczynasz sprzedaz online T-shirtéw z nadrukami,
istnieje prawdopodobienstwo, ze w przysztosci poszerzysz
oferte o bluzy, czapki czy inne czesci garderoby. W takim
wypadku wskazana jest nazwa uniwersalna.

Powinna by¢ ona zorientowana na przysztos¢, tj. zamiast
ograniczac sie do okreslonej kategorii ustug czy produktéw
sprzedawanych dzisiaj (np. T-shirtéw), musi bra¢ pod uwa-
ge perspektywe rozwoju i modyfikacji oferty w blizszej lub
dalszej przysztosci. ©
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() Przyktad

.~Zalando”

Sklep zaczynat od sprzedazy obuwia. Dzi$ jego oferta
obejmuije takze odziez, akcesoria, dodatki, stowem:
wszystko, co zwigzane z moda. Nazwa ze stowem
,shoe” ograniczataby dziatalnos¢ sklepu -
sugerowataby odbiorcy jeden rodzaj produktu —
dlatego twdrcy marki postawili na ,Zalando”. To na-
zwa abstrakcyjna, tj. nieodnoszaca sie do zadnego
konkretnego pojecia.

.Ston Torbalski”

To bez dwdch zdan nazwa niestychanie zabawna,
dziatajgca na wyobraznie. Jej minusem jest ograni-
czenie sie do samych torebek, cho¢ w ofercie sklepu
znajdziemy réwniez walizki, portfele, a w przysztosci
by¢ moze inne produkty.

tatwa i zrozumiata

Fundamentalng kwestig w sklepie internetowym jest tatwy
i czytelny interfejs. Internauta powinien méc bez problemu
odnalez¢ to, czego szuka, i réwnie sprawnie sfinalizowac
transakcje. Dokfadnie taka sama musi by¢ nazwa Twojego
sklepu - fatwa, przejrzysta i zrozumiata znaczeniowo oraz
fonetycznie.

Zrozumiata nazwa to taka, ktéra komunikuje co$ o skle-
pie, odwotuje sie do profilu dziatalnosci - niekoniecznie do
samych produktéw lub ustug, jak wspomniano wczesniej,
a bardziej do wyrdznikéw, wartosci czy emodji, z jakimi ma
by¢ kojarzona marka. Do tego, co z punktu widzenia klienta
jest najistotniejsze. Nazwa musi mowic jezykiem trafiajagcym
do odbiorcy.

() Przyktad

,Mamissima”, , Tuliroom” - to nazwy emocjonalne, kté-
re wywotujg ciepte, pozytywne skojarzenia i sugeruja
asortyment dla dzieci, co$ dla mam, wyposazenie do
dzieciecych pokoikdw.

Przejrzysta fonetycznie nazwa jest tatwa do wypowiedze-
nia - nie trzeba jej powtarzac czy literowa¢ w rozmowie
telefonicznej. To wazne, bo nazwa zawsze zyje swoim zy-
ciem - Twdj klient bedzie jg wymawiat i zapisywat tak, jak
ja zapamietat, i tak, jak mu sie wydaje, ze jest poprawnie.
Utatw mu to zadanie i wybierz nazwe, na ktérej nie bedzie
sobie famat jezyka.

() Przyktad

Nazwa ,Yeah Bunny” przez swojg specyficzng kon-
strukcje fonetyczng moze by¢ odczytywana i zapisy-
wana przez osoby nieznajgce sklepu i marki na wiele
rozmaitych, mniej lub bardziej poprawnych sposobéw.

Sprawdzona

Zanim klient zdecyduije sie na zakup w sklepie, czesto sprawdza
opinie na jego temat. Weryfikuje, czy jest to miejsce porzadne
i wiarygodne. Nazwa sklepu, zanim wyptynie on na szerokie
wody, réwniez powinna zostac¢ porzadnie zweryfikowana -
pod katem znaczeniowym i jezykowym.

Sprawdz, czy okreslenie, stowo, pojecie, ktére chcesz wy-
korzysta¢ w nazwie, nie budzi kontrowersiji, jest wolne od
negatywnych skojarzen, przede wszystkim w jezykach polskim
i angielskim. W zaleznosci od zasiegu sklepu warto wzig¢ pod
uwage rowniez inne popularne europejskie jezyki.

() Przyktad

,Fartlandia” - nazwa sklepu z zabawkami. W jezyku
polskim ,fart” to szczescie, usmiech losu, wiec nazwa
dobrze pasuje do dziatalnosci. Moze byc¢ jednak zu-
petnie inaczej odbierana na Zachodzie, gdzie stowo
fart” ma dos¢ nieprzyjemny aromat...

Jesli chcesz siegna¢ po wyrazenie obcojezyczne, upewnij
sie, ze jego forma jest poprawna gramatycznie. Oczywiscie
naming dopuszcza mozliwos¢ faczenia ze sobg réznych stow,
w czego efekcie powstajg zupetnie nowe twory, niewyste-
pujace w stowniku. Niemniegj jesli wykorzystujesz istniejgce
pojecie 1: 1, to trzymaj sie jego oryginalnego zapisu.

() Przyktad

Idiom ,siddme niebo” poprawnie zapisany po angiel-
sku to ,seventh heaven” lub ,7th heaven”. Tymczasem
w sieci znajdziemy niejeden sklep naginajacy zasady
ortografii, np. butik online Seven Heven.

Bezpieczna

Trudno sobie wyobrazi¢ finalizacje zakupdw w sklepie bez
protokotu szyfrujgcego, zapewniajgcego bezpieczenstwo
danych. Podobnie rzecz ma sie z nazwg dla e-commer-
ce. Ona réwniez powinna by¢ zostac¢ zweryfikowana @
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i zabezpieczona, zanim w ogdle ujrzy Swiatto dzienne, tj.

zacznie funkcjonowac na rynku.

Weryfikacja to nie tylko sprawdzenie dostepnosci domeny,
do czego wielu przedsiebiorcéw ogranicza swoje dziatania.
To takze sprawdzenie baz:

- Krajowego Rejestru Sagdowego (dostep online: ekrs.
ms.gov.pl/web/wyszukiwarka-krs) — aby sie upewnic, czy
inna firma nie prowadzi juz dziatalnosci (np. sklepu sta-
cjonarnego) o takiej samej nazwie w tej samej branzy.
Pociggatoby to za sobg ryzyko mylenia jednego sklepu
z drugim.

- Urzedu Patentowego (dostep online: grab.uprp.pl/
PrzedmiotyChronione) - dowiesz sie z niej, czy dana nazwa
nie zostafa zastrzezona jako znak towarowy. Jesli w takim
ksztalcie jest juz zastrzezona - lepiej odpus¢ i poszukaj
innej, bezpiecznej nazwy, dzieki czemu unikniesz ewen-
tualnych oskarzen o wykorzystanie renomy istniejgcej
juz marki.

() Przyktad

Nie ruszaj ,Biurwy"! Jesli zamierzasz sprzedawac on-
line artykuty biurowe i masz poczucie humoru, to
wsrdod Twoich pomystow na nazwe sklepu moze sie
pojawic¢ ,Biurwa". Tymczasem jest to nazwa formal-
nie zastrzezona dla tego rodzaju dziatalnosci przez
firme Biuronet.

5 krokéw do stworzenia
idealnej nazwy sklepu
internetowego

1 Sprawd?, czy nazwa w przejrzysty sposob ko-
munikuje tresci istotne dla sklepu.

2 Upewnij sie, ze nazwa nie jest zbyt podobna
do nazwy konkurencji.

3 Badz otwarty na zmiany: nie odnos sie w na-
zwie tylko do jednego rodzaju produktéw.

4 Sprawdz, czy stowa wykorzystane w nazwie
nie niosg negatywnych skojarzen.

5 Zadbaj nie tylko o wolng domene, lecz takze
0 znak towarowy.

Zastrzez nazwe, aby samemu zabezpieczy¢ sie przed

nieuczciwg konkurencjg. Mozesz to zrobi¢ w Urzedzie
Patentowym przez ztozenie wniosku online na: portal.uprp.
pl/elektroniczny_urzad.html.

Podsumowanie

Jak wida¢, tworzenie nazwy to ztozony, czasochtonny proces,
ktéry wymaga wiecej niz zastanowienia - wypisania wielu pro-
pozydji oraz poddania ich obrébce stowotworczej, gruntowne;
weryfikacji i analizie. Nagroda jest wyjgtkowa nazwa, ktéra
budzi pozytywne skojarzenia i sprzyja budowaniu pozada-
nego wizerunku marki. @

Konrad Buraczewski

copywriter, projektant nazw
dla firm, autor serwisu i bloga
www.DobrelmieFirmy.pl

Napisz do autora:

kontakt@dobreimiefirmy.pl
B E-COMMERCE
i W PRAKTYCE
Strategi
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Autor: Marcin Piwowarczyk

Jak dobrac kolory do skiepu
internetowego? Psychologia
kolorow w e-commerce

Skuteczna sprzedaz nie istnieje bez wiedzy z dziedziny psychologii. Dotyczy to rowniez
psychologii koloréw, czyli tego, jak barwy dziatajg na cztowieka. Badania pokazuijg,
ze kolor to jedno z najpotezniejszych narzedzi stuzgcych do wptywania na decyzje
zakupowe. tatwo powiedzieC: zastosuj wtasciwe kolory w sklepie internetowym
| zwieksz konwersje. Pytanie jednak brzmi: ,Jak znalez¢ ten idealny kolor?”.

Z artykutu dowiesz sie m.in.:
czym jest psychologia koloréw i jak kolory wptywaja na
kupujacych,

czym sie kierowa¢ w wyborze koloréw do sklepu inter-
netowego,

czy istnieje uniwersalny kolor przycisku CTA wptywajacy
na konwersje,

jak w e-commerce wykorzysta¢ badania nad znacze-
niem barw,

dlaczego warto testowac kolory w e-commerce.

Psychologia koloréw bada, w jaki sposéb wplywajg one na
postrzeganie marki przez konsumentéw i czy przekonuja
ich do zakupu. Jak mozna jg wykorzysta¢ w e-commerce?

Wptyw kolorow na kupujacych

Kolory budza w ludziach konkretne skojarzenia. Kiedy wcho-
dzisz do supermarketu, zazwyczaj nie zastanawiasz sie, dla-
czego Sciany czy potki majg okreslong barwe. Tymczasem
to m.in. kolory powodujg, ze w danych miejscach czujesz
sie lepiej, bardziej komfortowo, a co za tym idzie: chetniej
siegasz do portfela i wydajesz pienigdze. Warto pamietac
o tym, ze kiedy kupujesz w sklepie stacjonarnym, pobudzane
sg wszystkie Twoje zmysty — styszysz nastrojowg muzyke,
mozesz dotkng¢ produktdw i je powachad, a w niektdrych

przypadkach takze ich sprobowac. Natomiast w sklepie in-
ternetowym istniejg ograniczone mozliwosci takiego od-
dziatywania. Dlatego tak wazne jest dobranie wiasciwych
koloréw, aby wywota¢ w kupujacych odpowiednie emocje,
sktaniajace ich do zakupu.

Psychologia koloréw

Analizowanie wptywu koloréw na cztowieka nie jest niczym
nowym - ludzie od wiekdw postuguja sie barwami, ktérym
nadaja szczegdlny sens i wyjgtkowe znaczenie. Badania po-
twierdzajg, ze kolory wplywaja na ludzkie emocje.

Ciekawostka

W 2004 r. Naz Kaya i Helen H. Epps wykazaty, ze
75% badanych oséb taczyto 26ty ze szczesciem, ale
réwniez z podekscytowaniem i energig. Ponad 60%
uczestnikéw badania stwierdzito, ze barwa niebieska
wywotuje u nich spokdj, a 10% wskazato na szczescie'.

Jak w przypadku wielu teorii istnieje tu jednak pewne ,ale”.
Nie mozna tak po prostu siegna¢ po wyniki powyzszych

M. Kochanowska, ,Wptyw koloréw na emocje i zdolnosci’, dostep
online: neuroskoki.pl/wplyw-kolorow-na-emocje-i-zdolnosci.
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badan i przetozyc ich na e-commerce. Dlaczego? Na odbidr
barw przez ludzi majg tez wptyw ich osobiste preferencje,
doswiadczenia, wychowanie, réznice kulturowe i kontekst.

Ciekawostka

Pomysl o barwie czerwonej. Wedtug badan kojarzy
sie ona pozytywnie - z cieptem, energig, podeks-
cytowaniem. Tak dziata czerwien wykorzystana np.
w brandingu Coca-Coli. Jednoczesnie kolor czerwony
przywotuje skojarzenia zwigzane z niebezpieczen-
stwem czy drapieznoscia, i moze by¢ stosowany np.
przez marki bielizny erotycznej czy skierowane do
mitosnikow motoryzacji.

Czy to oznacza, ze wyniki badan na temat postrzegania
barw nadaja sie do kosza? Wrecz przeciwnie: potraktuj je
jako drogowskazy, ktére pomoga Ci podja¢ wiasciwg decyzje
0 wyborze koloréw w e-commerce. Zwrd¢ uwage, jak wyglada

to w e-sklepie IMready.eu (przyktad 1).

Wybor koloru w e-commerce

Zwré¢ uwage na dopasowanie koloru do tego, co sprzedajesz,

do grupy docelowej oraz do poszczegdlnych elementéw sklepu.

1. Dopasowanie koloru do tego, co sprzedajesz
Kolory wptywaja na postrzeganie marki przez konsu-
mentéw. Dobranie wiasciwych barw pomoze wywotac
w klientach odpowiednie emaocje.

Ciekawostka

Kolor zielony komunikuje wysokg jako$¢ produktu,
jego naturalne pochodzenie i $wiezos¢. Dlatego
uzywa sie go np. przy gumach do zucia, Zywnosci,
Srodkach czystosci oraz sprzecie gospodarstwa
domowegospetniajgcym standardy eko.
Zastosowanie koloru czarnego - ktéry przywo-
dzi na mysl powage, wyrafinowanie czy luksus -
bedzie inne. Najczesciej postuguja sie nim marki
produktéw z wyzszej potki, kojarzone z sukce-
sem i ekskluzywnoscig, np. oferujgce samocho-
dy, kawe, czekolade, alkohole czy perfumy.

Sprawd?, jak to wyglada w e-sklepach Naturalna Drogeria,
Better Land i Lancerto (przyktady 2) sktaniajgce do do-
konania zakupu.

2. Dopasowanie koloru do grupy docelowej
Kolor sklepu internetowego dopasuj do klientéw pod
katem:

RAMKA 1

Jak kolory wptywaja

na uzytkownikoéw sklepu
internetowego?

= Przyciggajg uwage.
Podkreslajg kontrast.

= Podwyzszajg poziom estetyczny.

= Zwiekszajg zapamietywanie.

= Przekazujg informacje i wywotujg skojarze-
nia, na podstawie ktérych kupujacy wyciagaja
wnioski o produktach i miejscu sprzedazy.

Kultury - dobdr kolorystyki do okreslonego rynku i kul-
tury jest bardzo wazny, poniewaz barwy znaczg co innego
w réznych rejonach $wiata.

Ciekawostka

Zielony w krajach zachodnich jest utozsamiany z na-
turg, postepem i szczesciem, natomiast w Indonezji
wybor tego koloru to nie najlepszy pomyst, poniewaz
tam jest on uwazany za zabroniony?.

Pici - kolory s3 tez inaczej odbierane przez kobiety i mez-
czyzn. Nie chodzi o towarzyszacy nam od dziecinstwa

() Przyktad 1

Sklep internetowy www.imready.eu kieruje swojg
oferte do klientdéw zaangazowanych w kulture moto-
cyklowa. W dobry sposéb wykorzystuje barwe czerwo-
ng (energia, adrenalina) potaczong z czernig (luksus).

= = B
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,How Translating Colors Across Cultures Can Help You Make
a Positive Impact”, dostep online: www.eriksen.com/marketing/
color_culture.
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() Przyktad 2

Poréwnanie wykorzystania koloréw w dwoch sklepach z produktami ekologicznymi. W pierwszym - www.naturalnadrogeria.
pl — wybdr padt na ciemny fiolet, ktéry prezentuje sie smutno i mato energicznie. Zupetnie inaczej wyglada to w przypadku
sklepu www.drogeria-ekologiczna.pl, w ktérym zastosowano barwe zielong, kojarzong z naturg i $wiezoscig, a wiec lepiej
dopasowano kolor do rodzaju sklepu.
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stereotyp, ze do dziewczynek pasuje kolor rézowy, a do
chtopcdw - niebieski. Joe Hallock przeprowadzit bada-
nia, ktére méwig, ze niebieski to najpopularniejszy kolor
zaréwno wsrdd kobiet, jak i wsrdd mezczyzn. Natomiast
najbardziej nielubianym kolorem u mezczyzn jest braz,
a u kobiet - pomarancz.

Wieku - z wiekiem moga sie zmienia¢ preferencje co do
koloréw, np. gdy ludzie sie starzeja, wzrasta ich upodo-
banie do fioletéw, a maleje sympatia do zieleni.

Typu osobowosci konsumentow - kolor ma takze
wyjatkowa zdolnos$¢ przyciggania okreslonych rodzajéw
kupujacych i wptywu na ich zachowania (tabela obok).

Q Wskazéwka

Gdy myslisz o kolorach w sklepie internetowym,
pamietaj tez o jego dostepnosci dla jak najwiekszej
grupy uzytkownikéw - niezaleznie od ich stanu zdro-
wia (np. osoby niedowidzace) czy sytuadcji (np. w trak-
cie jazdy autobusem, kiedy trudniej jest sie skupic).
Wedtug badan ok. 8% mezczyzn i 0,5% kobiet ma
réznego typu problemy z rozréznianiem wybranych
koloréw*. Swiadomoé¢ tego jest wazna, gdy chcesz
wyréznic jakis element w sklepie za pomoca koloru,
np. przycisk call to action. Aby sprawdzi¢, czy witryna
spetnia reguty dostepnosci, wykorzystaj proste na-
rzedzie - wtyczke do przegladarki Colorblinding. Po
jej zainstalowaniu mozesz zobaczy¢, jak postrzegaja
kolory osoby majace problem z rozpoznawaniem

barw zielonej, czerwonej czy niebieskiej.

3. Dopasowanie koloréw do poszczegélnych elemen-

tow sklepu

Celem zastosowania okreslonego koloru w sklepie in-
ternetowym powinna by¢ jak najwieksza funkcjonalnosc¢
witryny. Kolor jest narzedziem, ktére pomaga nakiero-
wac oko odwiedzajgcego sklep na miejsce, ktére chcesz
uwypukli¢, np. call to action.
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Dopasowanie koloru
do miejscai do typu
osobowosci konsumenta

Miejsce Typ osobo-
wykorzysta- wosci
LIE] kupujacego

Fast foody,
centra wyprze-
dazowe

Kupujacy impul-
sywni

Czerwony, po-
maranczowy,
czarny, krélew-
ski niebieski

Banki, duze Kupujacy
domy towa- z ograniczo-
rowe nym

budzetem

Granatowy,
turkusowy

Sklepy z ubra-
niami

Tradycyjni
kupujacy

Rézowy, réza-
ny, niebieski
kolor nieba

Zrédto: J.S. Kumar, ,The Psychology of Colour
Influences Consumers’ Buying Behaviour -
A Diagnostic Study”, dostep online: www.bit.
ly/2RAJP2L

Zasada harmonii koloréw
Przy projektowaniu szaty graficznej warto pamietac o zasa-

dzie harmonii koloréw, aby zachowac przyjazne wrazenia

2.

,Colour Assignment”, dostep online: www.joehallock.com/edu/
COM498/preferences.html#favbygender.

,Colour Blindness”, dostep online: www.colourblindawareness.
org/colour-blindness.

N. Patel, ,17 E-commerce Conversion Hacks That'll Double
Your Conversions”, dostep online: www.neilpatel.com/blog/
ecommerce-conversion-hacks.

Q Wskazowka

Nie istnieje cos takiego jak uniwersalny kolor przycisku CTA wplywajacy na konwersje. Aby sie przekona¢, czy dana barwa moze
skutecznie dziata¢ na odwiedzajgcego sklep, najlepiej wykonaj testy A/B, w ktérych poréwnasz dwa warianty kolorystyczne
przycisku. Wyniki takich testéw moga prowadzi¢ do ciekawych wnioskéw, np. w sklepie Andreas Carter Sports po zmianie
koloru przycisku ,Dodaj do koszyka" z zielonego (ktory byt bazowy dla sklepu) na niebieski liczba porzuconych koszykow

zmniejszyta sie 0 50%>.
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RAMKA 2

Dlaczego warto wykorzystacé
wiedze z psychologii
koloréw w e-commerce?

1 Kolory wptywaja na uzytkownikéw stro-
ny. Ludzie dokonujg podswiadomego osadu
osoby, Srodowiska lub produktu w ciggu 90
s od pierwszego spojrzenia. Co wiecej, od
62% do 90% tej oceny opiera sie na samym
kolorze®.

2 Kolory wplywaja na postrzeganie marki.
Potwierdzaja to wyniki badan, wedtug kto-
rych kolor zwieksza rozpoznawalnos¢ brandu — Marcin Piwowarczyk
0 80%”. ) ) , o

vice president w Strix Polska; kieruje

3 Kolory wptywaja na zakup. Az 92,6% zespotem odpowiedzialnym za przy-
ankietowanych stwierdzito, ze przy zakupie gotowanie strategii i koncepcji e-com-
produktéw najwiekszg wage przyktada do ‘ merce dla najwigkszych polskich firm;
warstwy wizualnej. Dla 84,7% kolor stanowi co-founder systemu PIM -~ Ergonode;

, .. L ma ponad 10-letnie doswiadczenie
ponad potowe sposrdd réznych czynnikow w branzy digitalowej, wspdfautor

istotnych przy wyborze produktéwe®. pierwszego w Polsce podrecznika dla
menedzerdw e-commerce

Napisz do autora:
wizualne. Chodzi o to, zeby wszystkie barwy w sklepie - sys- marcin.piwowarczyk@strix.net

temu nawigadcji, baneréw, przyciskéw i tekstu - dobrze sie ze

sobg komponowaty. Zbyt wiele koloréw sprawi, ze odwiedza-
jacy bedzie odczuwat trudnosci w skupieniu i odnalezieniu
tego, czego potrzebuje. B

Artykut pochodzi
z EwP 2[9]

o0

5. S.Singh, ,Impact of color on marketing”, dostep online: www.
emerald.com/insight/content/doi/10.1108/00251740610673332/
full/html.

J. Morton, ,Why Color Matters”, dostep online:
www.colorcom.com/research/why-color-matters.

Tamze.
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ADVERTORIAL

Otwierasz skilep internetowy -
genialnie! Nie przeptac za
logistyke. 7 porad na start

Od pomystu na sklep internetowy do realizacji droga nie musi by¢ dtuga i wyboista.
Wiesz juz, co chcesz sprzedawac. Ale co dalej? Dalej pewnie zaczynasz liczyc¢
| tworzycC sklep. Wtasnie na tym etapie warto zaplanowac procesy logistyczne, a to
juz zalezy tylko od Twojej wizji, Twojego sposobu myslenia, klientow koncowych,

produktéw i plandw rozwoju.

1. Mysl realnie - nikt na starcie nie
chce wydatkow, to zrozumiate
Najlepiej, gdyby koszty logistyczne na poczatku byty zerowe.
Wiele oséb zaktada, ze najpierw towar bedzie trzymac w domu,
garazu czy piwnicy, opakowania do wysytki kupi w sklepie bu-
dowlanym, a przejsc¢ sie na poczte to przeciez nie problem.

W rzeczywistosci okazuje sie, ze miejsca jest niewiele,
kartony i wypetniacze sg dosy¢ drogie, same nozyczki nie
wystarczg, a na poczcie wcale nikt nie wita Twoich paczek
z otwartymi ramionami. Po kilku tygodniach masz dosy¢, ale
myslisz: ,Nie poddam sie, walcze dalej".

Mozliwe, ze da sie usprawni¢ magazynowanie, pakowanie
i wysytke bez ponoszenia duzych kosztéw.

2. Mierz wysoko. Nie zaktadaj, ze
zrobisz cos w domu lub garazu
Stac Cie na e-sklep z petng obstugg logistyczng. Wystarczy, ze
poszukasz firmy logistycznej, dla ktérej bedziesz wartoscio-
wym klientem. Prawdg jest, ze wiekszo$¢ podwykonawcdw
interesuje przy rozpoczeciu wspotpracy duzy wolumen.
Stychac to juz na pierwszej rozmowie.

Czes$¢ obowigzkdw wymagajacych w przysztosci etatdw
z powodzeniem przeniesiesz na partnera logistycznego.
Warto poszukac takiego, ktéry na wiekszos¢ Twoich pomy-

stéw i potrzeb odpowie: ,Da sie to zrobi¢, wchodzimy w to”,

Niewazne, czy bedzie chodzi¢ o wklejanie uszczelek, metko-
wanie produktéw, czy drobne prace montazowe. Sprawdz
np. oferte fulfillmentu firmy Kimlog.

Q Wskazéwka

Duze firmy logistyczne wprowadzajg tzw. minimum
logistyczne, ponizej ktérego nie zainteresujg sie no-
wym klientem. Wtasnie dlatego warto zwrdcic sie do
mniejszych podmiotéw, ktdre beda wspottworzyd
Twoj sukces, dbajac o logistyke. Z takim spedytorem
pochylisz sie nad ksztattem i jakoscig opakowania,
dobierzesz ekowypetniacz, znajdziesz niestandardowe
rozwigzania dostaw.

3. Symboliczne wydatki,

duze korzysci

Dobry partner logistyczny zawsze bedzie otwarty na Twoje

potrzeby (ktére na poczatku dziatalnosci bedg sie wielo-

krotnie zmieniac):

+ umiesci w pudetku ulotke, instrukcje lub paragon,

+ zapewni opakowanie w wymaganym rozmiarze w dobrej
cenie,

- spakuje przesytki w dniu zamdwienia,

- zagwarantuje bezpiecznego kuriera w najlepszej cenie,

-+ zrozumie Twoje oczekiwania, doradzi i wyttumaczy, jak
je spetnic. ©
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Taka obstuga w niektérych firmach zaczyna sie juz od
niecatych 100 zt miesiecznie. Przyznasz, ze to niewiele?

4. Kazda firma logistyczna sie nada
Ale nie z kazda bedzie Ci po drodze.

Jesli poszukujesz indywidualnego opiekuna, akceptacji
swoich potrzeb, nietypowych rozwigzan, 100-proc. elastycz-
nosci, moéwienia zrozumiatym jezykiem - odradzam duzych
graczy logistycznych. Czesto nie otrzymuje sie od nich nawet
odpowiedzi na zapytanie.

Istniejg jednak firmy, ktére docenig Twoje pomysty, po-
moga Ci wejs¢ na rynek oraz przejma catos¢ obowigzkdéw
logistycznych niezaleznie od skali dziatalnosci.

@ Wskazéwka

Pro$ o wyjasnianie pojec.

Pytaj do skutku - to Twdj sklep i Twoj biznes.
Zamow symulacje kosztéw obstugi.

Popros o referencje.

Porozmawiaj z firmami, ktére udzielity tych referencji.
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5. Integracja wszystkiego
ze wszystkim

W dzisiejszych czasach prawie kazdy system da sie zinte-

growac z innym. Zastanéw sie, czy tego potrzebujesz juz na
starcie i czy chcesz za to pfacic.

Powiedzmy sobie szczerze: posiadanie wszystkiego w jed-
nej aplikacji jest kuszace. Od mozliwosci wrzucenia nowych
produktow na strone, przez ptatnosci, po ewidencje zamo-
wien i podglad standw magazynowych.

W praktyce takie rozwigzania sg drogie, pracochtonne,
czesto tworzone na indywidualne zamdwienie i zupetnie
niepotrzebne, kiedy rozpoczynasz sprzedaz online. ©

@ Wskazéwka

Na start zupetnie wystarczy prosty (nieraz darmowy)
program do ewidencji zamodwien i wystawiania faktur.
Partner logistyczny bedzie prowadzit ewidencje ilo-
Sciowg we wiasnym systemie (WMS). W razie potrzeby
taka dwustopniowa ewidencja pomoze zweryfikowac
stany magazynowe.

10:23 53% @ )
Magik od grafiki
aktywny(-a) C):] Q\‘?
Czes¢ Magiku v

Mozesz mi cyknac baner do
gazety? Cishg juz z terminami. Byle
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No wiesz, baner o tym, ze mamy
najlepszg obstugg logistyczng dla
sklepdéw internetowych w rozsadnej
cenie S
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to &
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By¢ moze partner logistyczny bedzie mdégt zatozy¢ konto
klienta we wiasnym systemie ewidencji. Gdy Twdj projekt na-
bierze rozpedu - wrdcicie do tematu integracji systemadw. Do
tego czasu z pewnoscig bedziesz wiedzie¢, czego oczekujesz.

6. Trend eko. Fanaberia czy
koniecznos¢?

Jesli zastanawiasz sie, jak wyrdznic swoj sklep i swoje towary
na tle konkurencji - rozwaz trend ekodystrybucji.

@ Wskazéwka

W trosce o $rodowisko drukuj dowdd zakupu na
papierze ,z odzysku" i zamieniaj:
+ opakowania z nadrukiem na szare kartony,
foliowg tasme klejaca na papierowa,
pudetka zaklejane folig na ekoopakowania z ta-
$ma klejaca,
wypetniacze plastikowe na papier ekologiczny.

Wyrdznisz w ten sposdb swojg oferte, obnizysz koszty
pakowania i dostawy, a jednoczes$nie zadbasz o Srodowisko.

7. Koszty dostawy
Umiesc¢ informacje o opcjach i kosztach wysytki w widocznym
miejscu sklepu internetowego.

@ Wskazéwka

Juz na starcie warto udostepnic¢ kupujacym kilka opdji
dostawy do wyboru - odbidr wiasny, paczkomat lub
dostawe do drzwi.

Bez solidnej liczby paczek wysytanych miesiecznie nie
bedziesz jednak takomym kaskiem dla firm kurierskich.
Prawdopodobnie otrzymasz odmowe podpisania umowy
na obstuge wysytek. W takim wypadku warto skorzystac

Krotki stownik pojecé

z ustug firmy obstugujacej Twéj magazyn. Z pewnoscig nie
tylko zaoferuje ona dobre ceny wysytki paczek, lecz takze
sporzadzi za Ciebie list przewozowy oraz zamdwi kuriera.

Pamietaj

Nie musisz w pierwszej fazie rozwoju e-sklepu podej-
mowac ryzyka finansowego i podpisywa¢ umowy z ku-
rierem. Skorzystaj z kompleksowej obstugi partnera
logistycznego, ktéry poniesie koszty zakupu sprzetu,
skaneréw, owijarek, drukarek kodéw kreskowych itd.

Podsumowujac: istnieje mozliwos¢ uruchomienia sklepu in-
ternetowego z kompleksowg obstugg logistyczno-magazynowa
nawet przy niewielkich ilosciach towardw. W takim wypadku nie
ma potrzeby zamrazania srodkéw w stanach magazynowych
oraz ponoszenia ryzyka finansowego z tym zwigzanego.

Rozpoczecie wysytek z takiego magazynu zewnetrznego

jest mozliwe praktycznie od reki, a obliczenie kosztéw - juz
na etapie planowania projektu. m

Michat Bialinis

dyrektor zarzadzajacy w firmie Kim-
log; od 20 lat zwigzany z branza logi-
styki, spedycji i e-commerce; Kimlog
Swiadczy kompleksowe ustugi logi-
styczne dla e-commerce - ze szcze-
g6lnym uwzglednieniem podmiotow
rozpoczynajgcych  dziatalnos¢  lub
przenoszacych jg do sfery online; jej
znak rozpoznawczy to self-storage dla
startujgcych e-sklepéw

Napisz do autora:
bialinis@kimlog.pl

" SKU - unikatowy kod towaru, przypisany do jednego produktu, koloru lub rozmiaru. Podstawowa jednostka

miary w magazynowaniu.
= Handling - przetadunek, przektadanie towaru.

= Konfekcjonowanie - pakowanie, przepakowywanie.

= Magazynowanie regatowe - przechowywanie na regale magazynowym.

= Etykietowanie - metkowanie, oklejanie naklejkami (np. z ceng, kodem kreskowym).
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Autorka: Edyta Szymanowska

Wspoétpraca z kurierem czy
broker - co wybrac¢ przed
uruchomieniem sklepu
internetowego?

Jedng z podstawowych rzeczy, o ktore nalezy zadbac przed otwarciem e-sklepu,
jest wybor firmy realizujgcej dostawe. Kto, za ile i jak szybko dostarczy zamdwienie
do odbiorcy - to kluczowa kwestia dla biznesu, ale przede wszystkim dla klienta.
Zobacz, na jakie rozwigzania warto sie zdecydowac na poczatku przygody
Z e-commerce,

. . . Dostawa wptywa na wybory i zachowania kupujgcych.
Z artykutu dowiesz sie m.in.: e e oo ane KHpHae
Warunki doreczenia nalezg do informacji, ktére sg najcze-

na co zwr6ci¢ uwage na etapie organizowania logistyki $ciej sprawdzane przed podjeciem decyzji o zakupie. Robi
" slklelp|e |nF§rnefgwym, i ) to 66% klientdw.
na jakie mozliwosci dostawy warto sig zdecydowac,
jakie preferencje dotyczace sposobu dostawy maja
polscy e-kliendi, ~
jakie formy doreczania zamdwien powinien udostep- Q Wskazowka
nia¢ sklep. Podczas przygotowan oferty dostawy dla sklepu inter-
netowego musisz wzig¢ pod uwage preferencje kupuja-
cych i tendencje rynkowe. Wedtug badart Gemiusa 37%
D ostawa to jeden z podstawowych aspektow dziatania klientow przed wyborem sklepu zwraca uwage na koszt
sklepu internetowego, od ktérych zalezy nie tylko jego wysytki, 25% — na czas dostawy, a 18% - na dostepne
sukces, lecz takze funkcjonowanie catego biznesu. Bez dosta- sposoby dorgczenia. Jesli niewtasciwie zaplanujesz logi-
styke w swoim sklepie, moze sie to negatywnie przefozy¢
na Twojg oferte dostawy, koszt przesytki i czas dore-
widzenia klienta ten etap jest szczegdlnie wazny, bo stanowi czenia, a w konsekwendji - utrudnic zdobycie Klientéw.

finalizacje zamowienia i domyka caty proces zakupu online.

wy produktéw sprzedaz w internecie by nie istniata. Z punktu

Zapamietaj

Wybor odpowiedniego partnera logistycznego jest niezwykle wazny, bo to od niego zalezy, czy paczka zostanie doreczona
terminowo i w nienagannym stanie. Najprosciej méwigc: kurier pozostawia po sobie wrazenie, ktére wptywa rowniez na to,
jak Ty jako sprzedawca bedziesz postrzegany przez klienta. Wedtug firmy Dotcom Distribution, oferujgcej ustugi fulfillmentu
dla e-commerce, az 84% kupujacych nie wréci do marki po problemach z dostawa.
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Na poczatku przygody ze sprzedazg w internecie masz
w sferze dostawy witasciwie dwie mozliwosci - podpisanie
bezposredniej umowy z wybranym przewoznikiem lub sko-
rzystanie z ustug brokera kurierskiego, np. Furgonetka.pl.
Ponizej przeanalizuje konkretne aspekty wspotpracy z kaz-
dym z podmiotéw i pokaze Ci, dzieki ktéremu rozwigzaniu
mozesz zyskac najwiecej.

Formalnosci i ceny przesytek
Niewatpliwg zaletg brokera jest mozliwos¢ natychmiastowego
rozpoczecia wspotpracy. Aby zaczgé nadawac przesytki za
jego posrednictwem, wystarczy jedynie zatozy¢ darmowe
konto w serwisie internetowym. Nie musisz podpisywac
umowy ani zafatwia¢ innych formalnosci. Wybierasz tylko
rodzaj konta - w tym wypadku firmowe - i raz na miesigc
otrzymujesz zbiorczg fakture za wszystkie wystane paczki.
W przypadku zainteresowania bezposrednig wspoétpraca
z firma kurierskg musisz wysta¢ zapytania do kilku z nich
i czekac¢ na odpowied? od ich przedstawicieli. Przygotowanie
oferty i negocjacje cenowe mogg trwac¢ nawet kilka tygodni.

Wazng kwestig jest to, ze w trakcie rozmdw z firmami
kurierskimi podstawg do uzyskania konkurencyjnych sta-
wek bedg deklarowane przez Ciebie wolumeny przesytek.
Musisz sie liczy¢ z tym, ze krétko po starcie sprzedazy beda
one niskie. Dlatego tez ceny przesytek przy bezposredniej
wspotpracy z przewoznikiem na poczatku mogga nie by¢ zbyt
atrakcyjne - przede wszystkim dla Twoich klientéw.

Wysokie koszty doreczenia to dla 33% kupujgcych jeden
z gtdwnych problemdw napotykanych podczas zakupéw
online, a az 55% z nich deklaruje, ze nizsze ceny dostawy
sktonityby ich do czestszego kupowania w sieci. W przypadku
korzystania z ustug brokera od razu otrzymujesz dostep do
korzystnych stawek, bez koniecznosci deklarowania wolu-
mendw. Wynika to ze specyfiki biznesu - za posrednictwem
brokeréw, udostepniajgcych swoje ustugi wielu klientom,
nadawanych jest nawet kilkaset tysiecy paczek miesiecznie, co
przekfada sie na niskie ceny wysytki. Oczywiscie wspotpraca
z brokerem nie wyklucza negocjacji cenowych przy wiekszych
wolumenach. Jeéli nadajesz duzo paczek, mozesz sie zgtosic
do niego po indywidualng oferte cenowa.

Q Wskazéwka

znajdziesz w ramce 1.

Nie powinienes sie ogranicza¢ do kontaktu tylko z jednym przewoznikiem. Warto, zebys wziat pod uwage oferty wielu firm
i poréwnat ich najwazniejsze cechy. Liste pytan, ktére powiniene$ zadac firmie kurierskiej przed rozpoczeciem negocjacji,

RAMKA 1

10 pytan, ktére powinienes zadac firmie kurierskiej przed

rozpoczeciem negocjacji

1 Jakijest koszt ustug dodatkowych, takich jak - pobranie, ubezpieczenie, element niestandardowy, dostawa
na adres prywatny - oraz czy cennik zawiera optaty paliwowg i drogowg?

2 Jakajest ,dostarczalnos¢” paczek, czyli jaki procent paczek dociera do odbiorcéw terminowo?

3 lle jest prob doreczenia paczki w podstawowej cenie ustugi i jak wyglada proces awizacji przesytki?

4 Jakie sg kanaty komunikacji z klientami (SMS, e-mail, aplikacja)?

5 Jakie s3 dostepne formy dostawy?

6 Jak przebiega proces reklamacji i ile trwa?

7 Jakijest termin zwrotu pobrania?

8 Najakim poziomie jest obstuga klienta?

9 Czyfirma ma aplikacje lub system do zarzadzania przesytkami i jak mozna sie z nimi zintegrowac?
10 W jakiej formie sporzadzane i dostarczane sg raporty szczegbtowe dotyczace przesytek?
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Q Wskazéwka

Jesli planujesz otwarcie sklepu internetowego, powi-
nienes przeprowadzi¢ analize konkurencji i sprawdzi¢,
jakie ceny dostawy oferuje. Pomoga Ci w tym raporty
branzowe. Wedtug danych Furgonetki $rednia cena
dostawy w matych i Srednich sklepach internetowych
w 2019 r. wynosita 15,66 zt.

Przesytka
przedplacona

Przesytka COD

B Mate i srednie sklepy [l Duze sklepy

Atrakcyjnos¢ oferty

W tym punkcie chodzi o przeanalizowanie, jak konkretna
wspotpraca wptynie na atrakcyjnosc oferty dostawy na Twojej
stronie internetowej. Jak wspomniatam na wstepie, kwestia
doreczenia to kluczowy czynnik wptywajgcy na wybory ku-
pujacych. Dzi$ e-commerce jest juz tak Swiadomym rynkiem,
ze nie mozesz udostepnia¢ w swoim e-sklepie tylko jednej
opdji, ktérg stanowi kurier.

(_) Wskazéwka

Wedtug Gemiusa az 49% klientéw uwaza, ze wiele form
dostawy motywuije ich do zakupéw w wybranym sklepie
internetowym. Juz 61% z nich preferuje odbiér z pacz-
komatdéw, 33% - z kioskdw, a 25% - ze sklepdw sta-
gjonarnych. Absolutnym must have w ofercie sg kurier
i dostawa do punktu lub paczkomatu. Jednak im wiecej
opdji zaoferujesz, tym bardziej konkurencyjny bedziesz.

Pomoze Ci w tym broker, bo gdy podejmiesz z nim
wspoditprace, od razu otrzymasz dostep do wiasciwie

kazdej mozliwej formy doreczenia u réznych przewozni-
kéw i bedziesz mdgt od reki udostepnic je swoim klientom.
Natomiast gdy zdecydujesz sie na wspotprace z ktéras
z firm kurierskich, bedziesz musiat przeanalizowa¢ ich
oferte dostawy do punktdw. Czes¢ firm tworzy juz wiasne
sieci, a czes¢ wspodtpracuje np. z sieciami sklepéw. Trzeba
zwrdci¢ uwage na to, jak wiele jest tych punktéw i w jakich
lokalizacjach sie one znajduja. Jesli Twoi potencjalni klienci
mieszkajg na wsi lub w matych miejscowosciach, to zwery-
fikuj liczbe placéwek w tych rejonach. Bardzo mozliwe, ze
obstuguje je tylko Poczta Polska.

Niestety, czesto jest tak, ze w przypadku réznych form
dostawy podpisuje sie kilka uméw z réznymi firmami, co
przektada sie na wiecej formalnosci i wyzsze ceny, spowo-
dowane przez rozbicie wolumendw paczek na kilka form
dostawy. W wypadku brokera nie musisz sie o to martwic.
Dodatkowo brokerzy tez tworzg sieci punktow, ktére sg
multibrandingowe i oferujg ustugi wielu firm kurierskich
w jednym miejscu - tak dziata choc¢by Furgonetka Punkt.

) Wskazéwka

Jesli zastanawiasz sie, jacy kurierzy s najpopularniejsi
wsrdd e-klientow, to zajrzyj do raportéw branzowych.
Wedtug badania Gemiusa firmy kurierskie najchetniej
wybierane podczas zakupdw online to DPD i DHL.
Sprawdz, co oferuje Twoja konkurencja. Z raportu
Furgonetki o dostawie w polskim e-commerce wy-
nika, ze przewoznicy, ktérych ustugi sg najczescie]
oferowane przez mate i srednie sklepy, to: DPD, UPS,
DHL i InPost.

Nalezy zwrdéci¢ uwage, ze nie powinienes tez ograniczac
sie tylko do jednej firmy kurierskiej. Klienci majg swoje do-
Swiadczenia i preferencje. Dodatkowo az 36% z nich twierdzi,
ze chce méc wybraé, jaki kurier dostarczy ich zamoéwienie.
Wspétpraca z kilkoma firmami pozwoli Ci zadbac o wiasne
bezpieczenstwo, bo nie bedziesz polegac tylko na jednym
przewozniku. Mogg zdarzyc sie sytuacje, ze jakas firma bedzie
miafa chwilowe problemy lub op&znienia, zwigzane chocby
z okresem szczytéw paczkowych - wtedy bedziesz mogt
skorzystac z tej drugiej. Wobec tego, zwtaszcza na poczatku
dziatalnosci, nie ma bardziej optacalnej opcji od brokera.
Przyktadowo w serwisie Furgonetka.pl mozesz skorzystac

z oferty az 10 firm kurierskich. ©
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@ Wskazéwka

Podczas korzystania z ustug brokera mozesz réwniez
testowac wiele firm kurierskich jednoczes$nie i spraw-
dzac jakos¢ ich ustug w stosunku do ceny, a nastepnie
optymalizowac procesy logistyczne w swoim sklepie.
Dodatkowo mozesz analizowad, ktére z opcji Twoi
klienci wybieraja najchetniej, i dostosowywac sklep
do ich preferendji.

W trakcie przygotowywania oferty dostawy musisz przede
wszystkim pamietac, ze konsumenci sg rézni. Na ich wybory
moze wptywac wiele czynnikéw - nie tylko czas, koszt czy
sposéb dostawy, lecz takze miejsce zamieszkania, tryb pracy,
mozliwosci finansowe, dotychczasowe doswiadczenia i 0so-
biste przyzwyczajenia. Szeroka oferta doreczenia to zatem
podstawa i nalezy o nig zadbac (ramka 2).

System i narzedzia dodatkowe

Kazda firma kurierska ma swoj wiasny system do nadawania
przesytek. Jesli wspotpracujesz z kilkoma przewoznikami,
jest to o tyle niewygodne, ze do kazdego z tych systemoéw
musisz sie logowac oddzielnie. W przypadku brokera, bez
wzgledu na to, z ustug jakiej firmy korzystasz, do nadawa-
nia wszystkich przesytek uzywasz tego samego systemu
i wszystkie informacje o paczkach masz zawsze w jednym
miejscu. Jest to szczegdlnie wazne, kiedy pojawiajg sie jakies
problemy z dostawg, bo mozesz wtedy szybciej zareagowac.

RAMKA 2

Dodatkowe zbiorcze raporty o wszystkich nadawanych prze-
sytkach dostepne w systemie brokera pozwolg na skutecz-
niejszg optymalizacje proceséw zwigzanych z doreczeniem.

Zapamietaj

Jesli prowadzisz sklep internetowy, powiniene$ moni-
torowac swoje dziatania praktycznie w kazdym aspek-
cie dziatalnosci. Jest to istotne zwtaszcza w kontekscie
dostawy, bo pomoze Ci tworzy¢ coraz korzystniejszg
oferte doreczenia, a takze przy$pieszac proces reali-
zadji oraz wysytki zamowien (ramka 3).

Systemy brokeréw zwykle majg tez wiecej funkcji, ktére
pozwalajg automatyzowac nadawanie nawet duzej liczby
przesytek. Znajdziesz tam m.in. opcje tatwej integracji z plat-
formami sklepowymi czy sprzedazowymi, ktéra pozwala
importowac zamowienia na wiele sposobdw. Dzieki temu
dane z nich sg automatycznie pobierane do systemu, a na
ich podstawie generowane sg dokumenty przewozowe i zle-
cana jest dostawa. Tym sposobem proces zamowienia ku-
riera nawet do kilkuset paczek ograniczysz do paru klikniec.
Oszczedzisz dzieki temu czas, ktéry mozna przeznaczy¢ na
inne czynnosci, a zakupy szybciej dotrg do Twoich klientdw.

Dodatkowo systemy brokeréw czesto oferujg wiele narze-
dzi dodatkowych, ktére pomagaja w zarzadzaniu przesytkami.
Przyktadowo Furgonetka.pl udostepnia takie funkcje jak
mozliwos$¢ wprowadzenia zmienionych lub dodatkowych ©

Co powinna zawierac szeroka
i atrakcyjna oferta dostawy?

1 Minimum dwie firmy kurierskie.

2 Mozliwos¢ zamowienia przesytki
za pobraniem (COD).

3 Dostawy do paczkomatow.

4 Dostawy do punktéw odbioru -
kioskow lub sklepdw.

5 Darmowy odbiér wiasny.

Absolutny must have to: kurier +

Ptatnosé przed wysytka Ptatnosé przy odbiorze
ODBIOR OSOBISTY ) oPD
Oclbicor zarmdwienia mothey a1 drien Gratis! Samtransport zajmie 1 dzien 14,50z
Pocrta Polska P tha fi . .
2 e ramons 699zt Lokalizacja

W“@ DP
Sam sajmie 1 dziedt

 GED

</ polecona
Sam transport eajmie 5 dni

Podaj kod pocztowy adresu dostawy

Pocrta Polska Pocztex Ekspres 24 ¢
destaws do klienta
Sam transpore zajmie | dzies

10,95 zt Kod pocztowy

12,9924

lub udostepnij potoZenie, abysmy mogli
okreslic czy dla tego migjsca dostepna jest
dostawa ekspresowa,

Paczka wRUCHuU

Sam transport zajmie 2 dni

6,90zt

Paczkomaty InPost 24/7
Sam transpors zagmie 1 dzien 10,90 ¢

Poczta Polska Pocztex Kurier 48
Od nkcie 8,99zt

Sam nie 2 dni

InPost Kurler - standard

Sam transport zmie 1 dziefy 10,992t

dostawa do punktu odbioru.

Zrédto: Ezebra.pl
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RAMKA 3
Jakie aspekty dostawy warto monitorowac

1 Czas obstugi zaméwienia. Sprawdzaj, ile czasu mija od optacenia zamdwienia do nadania przesytki, i analizuj,
ktore procesy kompletowania zamdwienia sg najbardziej czasochtonne, aby je optymalizowac lub automatyzowac.

2 Liczba wysytanych paczek. Ta wiedza pozwoli Ci wynegocjowac lepsze stawki z firmami kurierskimi oraz
przygotowac zespot na okresowe zwyzki liczby nadawanych przesytek, spowodowane np. swietami.

3 Koszty logistyki. Poréwnuj koszty faktycznie poniesione w miesigcu u poszczegolnych przewoznikéw z tym,
co zaptacili klienci. Moze sie okaza¢, ze na fakturach pojawiajg sie jakies$ opfaty, ktorych nie przewidziates,
np. za zte wymiary paczek lub kolejne doreczenia przesytek.

4 Popularnos$é¢ metod dostawy. Pozwoli Ci to dostosowac oferte doreczenia do preferencji Twoich klientéw
i zrezygnowac z opcji, z ktérych nikt nie korzysta.

5 Liczba zapytan o status zaméwienia. Sprawdzaj, jak czesto i jakimi kanatami komunikujg sie z Tobg kliendi,

dzieki czemu wiasciwie dobierzesz automatyczne odpowiedzi i odcigzysz swoj dziat obstugi.

danych na etykiecie czy indywidualnego numeru referencyj-
nego, zamowienie kuriera bez podjazdu, generowanie i dru-
kowanie etykiet przy réznych formatach drukarek, tworzenie
szablondw przesytek czy udostepnianie interaktywnej mapy
punktéw odbioru na stronie sklepu.

Co ciekawe, wiekszos$¢ sprzedawcdw, ktdrzy wspdtpracujg
z kilkoma przewoznikami i nadajg przesytki w hurtowych
ilosciach, bardzo czesto korzysta z zewnetrznych narzedzi
do automatyzowania logistyki, bo za ich posrednictwem
mozna szybko zleca¢ odbiory w wielu firmach kurierskich
jednoczesnie.

) Wwskazéwka

Jesli masz podpisane bezposrednie umowy z prze-
woZnikami, réwniez mozesz korzystac z systemu
brokera. Furgonetka.pl pozwala na dodanie do konta
wiasnej umowy z firmg kurierska i nadawanie prze-
sytek wedtug Twoich indywidualnych stawek. Jest
to darmowa opcja zaawansowana. Zyskujesz w ten
sposob narzedzie, dzieki ktéremu zautomatyzujesz
wysytke nawet duzej liczby zamowien.

Podsumowanie

Wybdr firmy kurierskiej nie jest tatwy, zwtaszcza ze przez
jej pryzmat bedzie oceniany tez Twoj sklep. Warto zatem
poszukac opinii o konkretnym przewozniku wsréd innych
sprzedawcow i zweryfikowac ich doswiadczenia. Pamietaj

jednak, ze ze wzgledu na infrastrukture jeden przewoznik
w réznych rejonach kraju moze miec skrajnie rézne oceny.
Najlepiej bedzie zatem, jesli sam przetestujesz kilku kurieréw,
a taka mozliwos¢ daje Ci tylko broker. Zréb to koniecznie,
nawet jesli potem miatbys sie zdecydowac na indywidualng
umowe z wybranym kurierem.

Wspotpraca z brokerem da Ci réwniez mozliwo$¢ zaofero-
wania juz na starcie kilku form doreczenia, co jest szczegdlnie
istotne dla Twojego klienta i moze przetozy¢ sie na wiekszg
sprzedaz. Przede wszystkim jednak dzieki korzystaniu z ustug
brokera juz od poczatku dziatania sklepu bedziesz mégt za-
oferowac klientom atrakcyjne ceny dostawy - bez wzgledu
na wolumen paczek. Jesli wiec dopiero zaczynasz sprzedaz
online, to broker wydaje sie najsensowniejszym, najbardziej
optacalnym rozwigzaniem. @

Edyta Szymanowska

marketing manager w firmie Furgo-
netka; od osmiu lat zwigzana z branza
kurierskg i e-commerce, od czterech
lat odpowiada za komunikacje marki
Furgonetka, edukacje klientéw i popu-
laryzacje logistyki; wczesniej pracowa-
ta w spdtkach grupy Integer.pl

Napisz do autorki:
edyta.szymanowska@furgonetka.pl




Otworzytes sklep internetowy?

Ania i Ola tez. Tylko ze Ania wciaz zastanawia sie nad wyborem kuriera,

a Ola wie, ze zamodwienia do klientow najlepiej wysyta sie przez Furgonetka.pl.

Nie zastanawiaj sie, tylko nadawaj paczki na

Furgonetk@

Az 10 firm kurierskich do wyboru w jednym miejscu

Przesytki krajowe i miedzynarodowe

Dostawy pod drzwi, do punktéw i paczkomatow

Bez podpisywania umowy i deklaracji wolumenéw

tatwa integracja z platformami sklepowymi i sprzedazowymi

Ceny paczek juz od 8 zt

L S Y N N N N N

25 mln nadanych przesytek i 870 tys. zadowolonych klientow

Przesytka?

Tylko na Furgonetka.pl
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Autor: tukasz Zembowicz

Szybkie i bezpieczne doreczenia,
czyli co powinna oferowac
profesjonalna firma kurierska

Dla 72% klientéw sklepéw internetowych juz w momencie finalizowania transakdji
jest bardzo wazne, ktéra firma doreczy zamowienie. Z kolei 38% przyznaje,
ze Swiadomosc ta daje gwarancje dobrych zakupow, a zatem utatwia proces
decyzyjny. Wyniki badania DPDgroup ,Barometr E-shopper 2018"" potwierdzajg,
ze sprawnosc i bezpieczenstwo dostaw — a zatem odpowiedni wybor firmy
kurierskiej - istotnie wptywajg na zadowolenie klientéw sklepu internetowego.

Z artykutu dowiesz sie m.in.: () Wskazéwka

czego oczekujg e-konsumenci, Jak wynika z badania DPDgroup ,Barometr E-shopper
2018", wspotczesni e-konsumenci chcg wygodnych,
bezpiecznych, ale i szybkich dostaw. Firmy stawiajg
wiec na rozwigzania dostosowane do rosngcych ocze-
kiwan odbiorcéw i ich coraz bardziej intensywnego
trybu zycia. Jesli chcesz przekonac do siebie potencjal-
nych Klientéw, powinienes$ nawigza¢ wspotprace z part-
nerem zapewniajgcym elastyczng i szybkg dostawe.

z jakich udogodnien moga skorzysta¢ nadawcy
paczek,

co wptywa na sprawnos¢ dostawy na ostatniej mili,

jak powinno wygladac bezpieczne doreczenie w cza-
sach COVID-19.

Konsument wyznacza kierunek
Pandemia koronawirusa i zwigzane z nig ograniczenia handlu

tradycyjnego sprawity, ze wiele firm, ale takze konsumentéw Mata czy wielka firma?

zwrdcito sie w kierunku e-commerce. Ludzie przebywajacy
w domach uznali zakupy online za bezpieczniejsze niz tra-
dycyjne. Wiasciciele matych sklepdw czy przedstawiciele
znanych marek decydujagcy sie rozszerzy¢ swojg dotych-
czasowa sprzedaz online powinni skorzystac z rozwigzan,
ktore zainteresuja klientow i pozwolg zyskac ich zaufanie.
Tu licza sie nie tylko jakos¢ i cena proponowanych towardéw,
lecz takze forma i skuteczno$¢ dostawy.

,Barometr E-shopper 2018" - raport DPDgroup, dostep
online: https://www.dpd.com.pl/klienci-biznesowi/O-DPD/
Raport-Barometr-e-shopper-2019.

Na polskim rynku ustug kurierskich dziatajg zaréwno nie-
wielkie podmioty, jak i miedzynarodowe firmy, dzieki czemu
klient ma ogromne mozliwosci wyboru. Globalne marki
z wieloletnim doswiadczeniem dysponujg rozwinietg infra-
strukturg i nowoczesnymi systemami operacyjnymi, Co szcze-
gdélnie istotne zwlaszcza w sytuacjach kryzysowych. Im wie-
cej strategicznie rozmieszczonych, wydajnych magazynéw
i sortowni, tym krotsze trasy przejazdéw samochodéw do-
stawczych. Im nowoczes$niejsza flota pojazddw, tym wieksza
pewnos¢, ze paczki dojdg na czas w nienaruszonym stanie.
A im bardziej innowacyjne ustugi, ktére tworzone sg na pod-
stawie wieloletnich analiz oczekiwan konsumentow, tym ©
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wiecej wygodnych opcji dostawy. Warto wiec zdecydowac
sie na partnera, ktéry od dawna cieszy sie dobrymi opinia-
mi odbiorcéw - nie tylko na polskim rynku. Mniejsze firmy
kurierskie swiadcza zwykle swoje ustugi wytgcznie lokalnie,
w ramach aglomeracji miejskie].

Udogodnienia dla sprzedajacych
i kupujacych
Bardzo waznym etapem drogi paczki od nadawcy do odbior-
Cy jest jej poczatek. Profesjonalna firma kurierska nie tylko
dorecza przesytki, lecz takze utatwia sklepom nadania, aby
zamowienia bezpiecznie dotarty w rece kupujgcych. Jakie
ustugi powinien mie¢ w swojej ofercie przewoznik, zeby
proces dostawy przebiegt sprawnie i zakonczyt sie sukcesem?
1. Dostep do innowacyjnych technologii
Nowoczesne rozwigzania IT mogg znaczgco usprawnic
realizacje wewnetrznych proceséw operacyjnych. Pozwolg
m.in. szybko tworzy¢ listy przewozowe, dokonywac¢ kom-
pleksowego rozliczania proceséw logistycznych oraz
obstugiwac wysytki seryjne.

() Przyktad

Mate e-sklepy majg do dyspozycji rozbudowany sys-
tem zarzadzania wysytkg online. Rozwigzanie pozwala
przedsiebiorcy na samodzielne wykonywanie wiek-
sz0sci czynnosci zwigzanych z obstugg przesytek. Dla
wiekszych sklepéw internetowych, ktére korzystaja
z systemoOw magazynowo-sprzedazowych czy aukcyj-
nych, stworzone zostaty moduty wysytkowe. Aplikacje
po zainstalowaniu stajg sie integralnymi elementami
programdéw do zarzadzania stanami magazynowymi
i sprzedazg oraz automatyzujg obstuge przesytek
bezposrednio z poziomu jednego interfejsu.

2. Dostep do materiatéw eksploatacyjnych
Do najwazniejszych etapdw procesu doreczenia nalezy
odpowiednie przygotowanie przesytki, ktére znaczaco
wplywa na jej bezpieczenstwo w transporcie.

() Przyktad

DPD Polska umozliwia swoim partnerom dostep do
e-sklepu z materiatami eksploatacyjnymi do pakowa-
nia i zabezpieczania zawartosci przesytek.

Wskazéwki, jak odpowiednio zapakowac paczke, znajdziesz
W ramce ponizej.
3. Niestandardowe opcje dostawy
Firma kurierska, aby sprostac oczekiwaniom swoich part-
nerdw biznesowych, powinna dostarczac im elastyczne
rozwigzania, dostosowane do ich potrzeb. ©

RAMKA

Jak odpowiednio
zapakowac paczke?

=  Produkty szklane i kruche - powinny by¢
zapakowane w materiat dopasowany do za-
wartosci. Wytrzymatos¢ opakowania musi by¢
dostosowana do gabarytéw i ciezaru prze-
sytki. Warto réwniez umiesci¢ mate elementy
w opakowaniach jednostkowych, rozdzielo-
nych tekturowymi przegréodkami czy wypet-
niaczami lub owinietymi folig pecherzykowa.

= Telefony, akcesoria komérkowe, sprzet
komputerowy czy RTV/AGD, mate AGD
i produkty wnetrzarskie (np. lampy) -
muszg by¢ transportowane w opakowaniu
producenta z oryginalnymi profilami lub
owiniete folig babelkowg. Catos¢ dodatko-
wo nalezy umiesci¢ w mocnym kartonie,
wewnatrz ktérego powinny sie znajdowac
elementy zabezpieczajgce wykonane z pianki
lub papieru.

=  Artykuly motoryzacyjne badz sanitarne,
o nieregularnych ksztattach - powinny
zostac umieszczone w opakowaniu o réwnej
powierzchni oraz o sztywnych Sciankach,
przy czym karton musi by¢ maksymalnie
wypetniony.

= Odziez i obuwie - wystarcza odpowiednia
amortyzacja zawartosci oraz wytrzymate
pudetko.

= Standardowa paczka krajowa ma maksymal-
ng wage 31,5 kg, a sume wymiaréw - nie
wiekszg niz 300 cm, przy czym najdtuzszy bok
nie powinien by¢ dtuzszy niz 175 cm. Paczka
powinna mie¢ ksztatt prostopadtoscianu,
z ktérego nie wystaje zaden ponadwymia-
rowy element.
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4. Abonamenty
Mniejsi klienci moga wysta¢ 10, 20 lub 50 paczek w ra-
mach statego, miesiecznego abonamentu. Po podpisa-
niu umowy, w trakcie okresu promocyjnego, otrzymujg
bardzo atrakcyjne warunki cenowe, takze na przesyiki
nadane po wykorzystaniu puli paczek abonamentowych.

Sprawne doreczenia na ostatniej mili
Koncowy etap logistyki przesytki kurierskiej - zwany ostatnig
milg - jest najwazniejszg fazg catego procesu dostarcze-
nia paczki od nadawcy do odbiorcy. To wtedy konsument
nawigzuje bezposredni kontakt z przewoznikiem, ktérego
przedstawicielem jest dostawca paczki. Terminowos¢, spraw-
no$c¢ i atmosfera doreczenia rzutujg na ogdine zadowolenie
klientéw z procesu zakupowego. Jakie ustugi i technologie
wptywajg na przebieg doreczenia na ostatniej mili?
1. Sprawne zarzadzanie doreczeniem
Na rynku dostepne sg rozwigzania, ktére umozliwia-
ja odbiorcy kontakt z kurierem i utatwiajg zarzadzanie
przesytka, co przyspiesza jej doreczenie.

() Przyktad

Ustuga Predict w formie interaktywnego powiadomie-
nia umozliwia okreslenie okna czasowego odbioru
przesytki i utatwia kontakt z kurierem. Jej rozszerze-
niem jest portal Moja Paczka o znacznie wiekszym
zakresie funkgji.

2. Wygodne ptatnosci
Rozwigzaniem, ktére zwieksza wygode odbiorcy w chwili
doreczenia, jest mozliwos¢ optacenia przesytki za pobra-
niem kartg lub za pomoca kodu BLIK u kuriera. Kupujacy
nie zawsze ma przy sobie gotéwke, lecz karte czy telefon -
zwykle juz tak.

3. Odbiér w punkcie
Klienci coraz chetniej decyduja sie na odbidr paczki poza
miejscem zamieszkania. Dzieki temu rozwigzaniu mogg
to zrobi¢ w dogodnym dla siebie momencie.

() Przyktad

Coraz popularniejszg opcja dostawy jest korzystanie
z punktéw odbioru. Klienci moga tam odebrac paczke,
a takze w razie potrzeby nadac zwrot.

Firma, ktdra sprosta wyzwaniom
Koronawirus i wprowadzone w zwigzku z nim obostrzenia,
a takze znaczacy wzrost liczby przesytek doreczanych do
klientéw indywidualnych pokazaty, jak wazny jest wybor firmy
kurierskiej, ktéra ma doswiadczenie w dziataniu w sytuacji
kryzysowej. Duzi gracze rozbudowujg swojg infrastrukture
i ustugi pod katem m.in. corocznych swigtecznych szczytéw,
w ktérych odnotowuje sie zwiekszenie dziennej liczby paczek
w poréwnaniu z okresem ,zwyktym”.

Dynamicznie zmieniajgca sie rzeczywistos¢ wymaga od
firm z branzy KEP szybkiego reagowania, aby mimo trudnosci
mogly rzetelnie wykonywac zadania i nie zawie$¢ odbiorcow.

() Przyktad

DPD Polska zgodnie z rekomendacjami stuzb sani-
tarnych od samego poczatku promuje rozliczanie
pobran kartg, a odbiorcy coraz chetniej korzystaja
Z tego rozwigzania, zwtaszcza ze pod koniec marca
marca limit kwoty ptatnosci zblizeniowej bez koniecz-
nosci podawania kodu PIN zostat zwiekszony do 100
zt. Firma za posrednictwem SMS-éw prosi takze oso-
by przebywajace na kwarantannie o informowanie
o tym kuriera.

Klienci wrazliwi ekologicznie

W oczach dzisiejszych konsumentdw zyskuija te sklepy, ktore
proponujg ekologiczne ustugi - pakujg i doreczaja paczki
w sposob przyjazny srodowisku. Zgodnie z tegorocznym
raportem DPDgroup ,Barometr E-shopper” e-konsumenci
coraz czesciej deklarujg oczekiwania dotyczace ograniczania
negatywnego wplywu branzy e-commerce na $rodowisko
i zycie spotecznosci. Warto wiec nawigzac¢ wspotprace z fir-
ma kurierska, ktéra w swojej strategii rozwoju uwzglednia
rozwigzania ograniczajgce emisje CO2. 18

tukasz Zembowicz

dyrektor ds. sprzedazy i marketingu,
cztonek zarzagdu DPD Polska

Napisz do autora:
biuro.komunikacji@dpd.com.pl




Ny dpd

Kurier DPD
- przesytki krajowe
| miedzynarodowe
dla Twoje] branzy

Zwrot srodkow za przesytki
pobraniowe nawet w 2 dni

Bezkonkurencyjna
obstuga posprzedazowa

Elastyczne narzedzia zarzadzania
dostawa przez odbiorce

Bezpieczenstwo nadawcy
i odbiorcy na kazdym etapie
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Logistyka sprzedazy
e-commerce: koniecznosc¢
czy szansa?

Eksplozja rozwoju branzy e-commerce jest bezdyskusyjnym faktem. Pandemia
COVID-19 tylko przySpieszyta ekspansje tego rynku. Klienci jeszcze mocniej ruszyli
na zakupy do internetu - ich potrzeby konsumpcyjne nie ulegty znacznemu
obnizeniu, sprzedaz stacjonarna poddana zostata roznym obostrzeniom, a czesc¢

0SOb po prostu obawiata sie zakupdw w sklepach stacjonarnych.

Z artykutu dowiesz sie m.in.:

jakie sg gtéwne wyzwania w zakresie logistycznej
obstugi zamdwien i sprzedazy wywotane pandemia
koronawirusa,

czym jest fulfillment,

jakie czynnosci sprzedazy online mozna zautoma-
tyzowac, aby poprawi¢ jakos¢ i wydajnosc logistyki
e-commerce,

jakie rozwigzania IT sg napedem logistyki e-commerce.

wzroscie sprzedazy w sieci $wiadczg ogélnodostepne
O analizy i wyniki rynkowe, pokazujace, ze sklepy online -
i to nie tylko te prowadzgce sprzedaz artykutow spozywczych
czy higienicznych - odnotowujg coraz wiekszy ruch klientéw.
A on przektada sie zaréwno na wiekszg liczbe transakcji, jak
i na wyzszg wartos¢ sprzedazy.

Takie informacje obrazuja wielkg szanse dla wszystkich sprze-
dawcdw. Z oczywistych wzgleddw dla tych, ktdrzy juz sprzedajg
w sieci. Ale réwniez dla sklepdw, ktére do tej pory tego nie
robity. Dlaczego? Bo moga one wej$¢ w obszar e-commerce
i uniezalezni¢ sie od sprzedazy stacjonarnej oraz - co coraz
czesciej spotykane - rozszerzy¢ jg do modelu omnichannel.

Internet to furtka, ktéra pozwala docierac z ofertq
dalej i w petniejszym wymiarze. Ostatnie wydarzenia
w Polsce i na Swiecie potwierdzity stusznos$¢ tego kierunku.

E-commerce to takze

mnoéstwo wyzwan

Czy zatem mozna odtrabic sukces i liczy¢ przychody tylko
dlatego, ze ludzie chca kupowac w internecie? Nie do konca,
a przynajmniej nie od razu. Te wszystkie pozytywne wiado-
mosci z rynku e-commerce obrazujg jednoczesnie znaczny
wzrost liczby operacji logistycznych, jakie trzeba wykonac,
zeby obstuzy¢ zakupy internetowe w sposdb ekonomiczny
i gwarantujgcy satysfakcje klienta.

Zapamietaj

Kupujacy chca otrzymywac towary szybko, prefero-
wanymi przez siebie kanatami (kurierzy, paczkomaty,
odbidr w punkcie) i — oczywiscie - bez pomytek. Do
tego spodziewajg sie, ze ewentualne zwroty beda
obstugiwane w sposéb bezproblemowy.

Kupujacy online nie tylko poszukujg atrakcyjnych pro-
duktow w dobrych cenach, lecz takze oczekujg atrakcyjnej,
pozbawionej bteddw i opdznien realizacji swoich zamdwien.
Nawet najlepszy towar nabyty w korzystnej cenie moze byc
okraszony nieprzyjemnym doswiadczeniem zakupowym.
Wtedy pojawia sie ryzyko, ze nastepnym razem konsument
wybierze inny sklep, a w sieci pojawig sie negatywne recenzje
sprzedawcy.
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Wszystko to powoduje, ze sklepy online - zaréwno te duze, jak
i mate oraz Srednie - muszg sie mierzy¢ z wieloma wyzwaniami
w zakresie logistycznej obstugi zamowien i zwrotéw (ramka 1).

Fulfillment - stowo klucz

Jednoczesnie warto pamietac o kwestii ekspansji biznesowej
e-commerce. Zwiekszanie zasiegu sprzedazy i wchodzenie
na nowe rynki zagraniczne po to, zeby znalez¢ na nich ko-
lejnych klientéw, takze wymaga odpowiednich naktadéw
na logistyke, a czesto - weryfikacji stosowanych proceséw.
Tutaj na scene wkracza logistyka e-commerce. Odpowiada
ona za fulfillment.

Q Definicja
Fulfillment to kompleksowy proces obstugi realizagji
zamowien: od momentu zakupu w sieci po dostarcze-
nie towaru do rak nabywcy. Obejmuje on wszystkie
etapy i obszary: obstuge klienta (przed- i posprze-
dazowa), operacje logistyczne w sklepie i magazynie
oraz kontrole i zarzadzanie kosztami logistycznymi.

Ta sfera zawsze byfa kluczowa dla sprzedazy internetowej,
a dzisiaj stafa sie fundamentalna. Bez sprawnych proceséw
logistycznych dostarczenie towaru do kupujgcych jest trud-
ne lub wrecz niemozliwe. Pomytki w dostawach czy prze-
ciggajacy sie czas ich realizacji byty wczesniej powaznymi
problemami branzy e-commerce, ale obecnie ich skutki
moga stanowic¢ o by¢ albo nie by¢ firm.

RAMKA 1

Zapamietaj

Wprowadzenie fulfillmentu to niepowtarzalna okazja
do tego, aby podnie$¢ poziom lojalnosci klientdw,
zwiekszy¢ przychody i rozwing¢ biznes, réwniez poza
granicami swojego kraju.

Rézne sklepy to rézne potrzeby

Na dobrym fulfillmencie mogg skorzystac¢ wszyscy: zaréw-
no sprzedawcy i sklepy, ktérzy wiasnie wchodzg w obszar
e-commerce, jak i ci, ktérzy juz sprzedajg w sieci, ale chca
poprawic¢ jakos$¢ proceséw logistycznych.

Ci pierwsi muszg wykonac kilka krokdw, takich jak wyboér
platform sprzedazowych i integracja z nimi (np. z market-
place’ami takimi jak Allegro czy Amazon) lub uruchomienie
wiasnego e-sklepu (ktéry potrzebuje odpowiednich nakfa-
déw na promocje). Potem nalezy wybra¢ metody dostawy
towardw do klientéw, np. za posrednictwem firmy kurierskie;
lub paczkomatéw. Nastepnie sklep powinien okresli¢ po-
szczegblne procesy obstugi zamdwienia w swoim magazynie
lub w sklepie stacjonarnym, z ktérych zamierza prowadzic
sprzedaz e-commerce: pobieranie zamowien, wydruk etykiet,
ksiegowanie sprzedazy i pakowanie towardw.

Z kolei sprzedawcy juz obecni w sieci moga (i powinnil)
usprawniac swoje procesy logistyczne, takie jak np. reczne
pobieranie zamoéwien z platform sprzedazy, reczne aktuali-
zowanie statuséw zamowien czy wprowadzanie numeréw

Wyzwania w zakresie logistycznej obstugi zaméwien i sprzedazy

wywotane pandemia COVID-19

= Wzmozony ruch klientéw i duzy wzrost wolumendw sprzedazy.

= Oczekiwanie szybkiej dostawy, nawet tego samego dnia.

= Problemy kadrowe wsréd pracownikéw odpowiedzialnych za logistyke.

= Wysokie koszty obstugi zamowien, w tym nakfady na materiaty i opakowania.

= Duze obcigzenie przewoznikéw i kurierdw.

= Konieczno$¢ zachowania standardéw postepowania epidemiologicznego.
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przesytek (ramka 2). Zajmujg one duzo czasu oraz generujg
dodatkowe koszty i obcigzenia - angazujg pracownikow
magazynu i inne osoby w czynnos$ci administracyjne. Do
tego wszelkie dziatania polegajgce na manualnym wpro-
wadzaniu danych obarczone sg ryzykiem btedéw, a te - jak
wiadomo - bywajg kosztowne.

Co robic? Rozwiagzania IT

napedem logistyki

Co mogg zatem zrobic sklepy online chcace sprosta¢ wy-
zwaniom w sferze fulfillmentu? Majg do dyspozycji bogata
oferte operatoréw logistycznych 3PL (third party logistics -
logistyka firm trzecich), ktérym moga zlecic¢ catg logistyke (lub
jej cze$¢) na zasadzie outsourcingu i unikna¢ putapki kosztéw

RAMKA 2

Jak madrze przenies¢ swoj biznes do internetu?
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zwigzanych z jej samodzielnym prowadzeniem: wynajmu
powierzchni, zatrudniania personelu magazynowego itd. ©

Q Wskazéwka

Na rynku dziatajg dostawcy ustug, ktérzy wspotpracuja
z mniejszymi sklepami (notujgcymi 1-3 tys. zamdwien
miesiecznie), jak réwniez obstugujacy kilkadziesiat ty-
siecy wysytek w miesigcu. Doboér operatora to kwestia
ztozona i wymagajaca dos¢ dokfadnego obliczenia
kosztéw wiasnych i poréwnania ich z potencjalnymi
kosztami outsourcingu. Sprzedawcy online moga
tez organizowac procesy i zasoby logistyczne we
wiasnym zakresie.

Czynnosci, ktére mozna zautomatyzowac, aby poprawic jakosé

i wydajnosc logistyki e-commerce

= Reczne pobieranie zamoéwien z platform sprzedazowych (obstuga wielu sklepdw nadal przepisuje dane z uzy-
ciem kombinadji ,kopiuj - wklej”, ewentualnie postuguje sie plikami do importowania zamowien do kompletadji
i do pozniejszego recznego generowania dokumentéw WZ i listéw przewozowych).

= Manualne aktualizowanie statuséw zamowien, np. w Menedzerze Sprzedazy Allegro, czy tez w zaktadkach

systemoéw administracyjnych sklepdw internetowych.

= Reczne wprowadzanie numerow przesytek na strone sklepu czy Allegro.
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Analiza przypadku

Sklep z branzy fashion po rozpoczeciu sprzedazy
online wdrozyt platforme Linker do komplekso-
wej obstugi proceséw logistyki e-commerce - od
momentu zakupu, przez kompletacje, wystawia-
nie dokumentdéw, az po dostarczanie towaréw do
klientéw. Pozwolito to usprawni¢, zautomatyzowac
i rozwing¢ procesy logistyczne odpowiedzialne za
dostarczanie towardw do kupujgcych oraz tworzy¢
przydatne raporty i analizy. Integracja wszystkich
kanatow sprzedazy umozliwita kontrole nad za-
mowieniami i zwrotami, a nastepnie - optyma-
lizacje i automatyzacje procesu dostawy. Dzieki
mozliwosci duzej liczby integracji z réznymi plat-
formami sprzedazowymi i systemami dostawcéw
ustug logistycznych dziatajgcych na innych rynkach
(realizacji zamdéwien z lokalnych zagranicznych

Bez wzgledu na to, czy sklepy same prowadza procesy
logistyczne czy zlecajg je wyspecjalizowanym operatorom,
potrzebujg odpowiednich narzedzi informatycznych. Dane

centréw magazynowych i za posrednictwem lo- cyfrowe to czynnik napedzajacy logistyke e-commerce.
kalnych kurieréw) firma kontynuuje ekspansje na Wdrozenie odpowiednich rozwigzan IT do procesu fulfill-
rynki zagraniczne i znacznie zwieksza sprzedaz. mentu pozwala na zarzadzanie informacjg w czasie rzeczy-

wistym, optymalizacje kosztéw i proceséw oraz skracanie
czasu reakdji i wdrazanie automatyzacji, ktére utatwiajg zycie

. . wszystkim - sklepom i klientom. B
Zalety korzystania z narzedzi IT

do zarzadzania fulfillmentem

() Przyktad

Jednym z rozwigzan informatycznych, ktére petnig
funkcje tacznika miedzy wszystkimi operacjami w ra-
= Organizacja i obstuga coraz liczniejszych za- mach logistyki e-commerce, jest platforma Linker -

mowien online. Cloud Fulfillment Platform. To autorskie - opracowa-
ne przez polska spodtke Linker Cloud - rozwigzanie
typu SaaS (oprogramowanie jako ustuga) pozwalajgce

= Szybkie uruchomienie logistyki sprzedazy
omnichannelowe;.

= Usprawnienie i automatyzacja obstugi klienta.

=  Optymalizacja kosztow obstugi zamowien sklepom na szybkie ,spiecie” wszystkich proceséw
i unikanie pomytek w dostawach. fulfillmentu, bez koniecznosci posiadania duzego
= Szybkie i elastyczne reagowanie na zmie- doswiadczenia w obszarach IT czy logistyki.

niajace sie trendy rynkowe i postawy
konsumenckie.

= Integracja logistyki z zewnetrznymi podmio-
tami, w tym z operatorami 3PL.

Daniel Kierdal
- . . ' CEO w firmie Linker Cloud
= tatwiejsze rozszerzanie sprzedazy na rynki

zagraniczne. Napisz do autora:

= Elastyczne rozwijanie biznesu. - daniel kierdal@linker.shop




2Py Potqcz sig
ze swiatem
fulfillmentu

Odkryj korzysci, jakie daje sklepom online
nasza platforma SaaS do kompleksowego
zarzqgdzania logistykqg ecommerce

Linker.shop
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Katarzyna Bronowska, e-com-
merce manager w firmie Leifheit
Polska, tworzy i rozwija sklepy
internetowe oraz pomaga markom
wchodzic na nowe rynki

1. Jesli uruchamiasz sklep internetowy, upewnij sie,
Ze dziata on poprawnie i jest intuicyjny. Zanim otwo-
rzysz swoj e-commerce, popros jak najwiecej 0séb o jego
przetestowanie. Czesto sie okazuje, ze po miesigcach
pracy nad sklepem przestajemy dostrzega¢ w nim btedy
i nieprawidtowosci, a rozwigzania oczywiste dla nas nie
sg oczywiste dla naszych klientow.

2. Zastanodw sie, kim sg Twoi klienci i gdzie ich szukaé.
Nie musisz od razu inwestowac ogromnego budzetu
w dziatania marketingowe - wystarczy, ze bedziesz sie
reklamowat w odpowiednim miejscu, a Twdj przekaz trafi
do odbiorcéw. Sprawdzaj, ktére narzedzia sg najskutecz-
niejsze, i je rozwijaj.

3. Zadbaj o pozytywne doswiadczenia klientéw.
Zapewnij swoim uzytkownikom fatwy i przyjemny proces
zakupowy oraz mite doswiadczenia pozakupowe. Raz
pozyskanego klienta tatwiej jest przekona¢ do ponow-
nego zakupu, jesli ma on dobre skojarzenia ze sklepem.
Zadbaj réwniez o to, aby zadowolony klient podzielit sie
sSwojg opinig ze Swiatem.

Konrad Zach, founder & CEQO firmy
thinkHUB.pl, ekspert e-commerce

z ponad 15-letnim doswiadczeniem
w projektowaniu, implementacji

i rozwoju strategii e-commerce oraz
digital marketingu; tworca jednej

Z najwiekszych niekomercyjnych
konferencji e-commerce w Polsce -
~kawka o eCommerce”

Jestem zdecydowanym zwolennikiem finansowania projektéw
e-commerce, ktére realizuje, z kieszeni najwazniejszego inwe-
stora, czyli potendjalnych kupujacych. Dlatego zachecam Cie
do jak najszybszego zdobycia wiedzy na temat potrzeb Twoich

klientéw juz we wstepnej fazie realizacji projektu. Z technologicz-
nego punktu widzenia Swietnym podejsciem jest uruchomienie
platformy lub systemu e-commerce w wersji MVP, czyli takiej,
ktéra spetnia wszystkie istotne funkcje, ale jest na wczesnym
etapie realizacji. Pozwoli to na zweryfikowanie Twojej wizji
platformy w obliczu realnych potrzeb i odczu¢ klientow.
Ponadto zachecam Cie do benchmarkowania planowanej
oferty online jeszcze przed uruchomieniem wiasnej platfor-
my e-commerce. Do tego celu Swietnie nadajg sie réznego
rodzaju narzedzia analityczne dostepne w modelu SaaS oraz
liczne platformy marketplace, za pomocg ktérych mozesz
dosy¢ skutecznie badac¢ atrakcyjnos¢ planowanej oferty
produktowej lub ustugowe;.

©
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tukasz Rozalski, dyrektor ds. e-com-
merce w firmie Grodno SA; odpowie-
dzialny za cyfryzacje oraz wdrozenie
sprzedazy wielokanatowej; prywatnie
pasjonat e-commerce | nowych tech-
nologii

1. Jesli masz okreslong strategie (cel, budzet, czas, analiza

konkurencji, Twoje mocne strony, plan sprzedazy), warto
zacza¢ od marketplace'éw. Niska bariera wejscia, brak
koniecznosci budowania wiasnej infrastruktury, miliony
klientéw, ktérzy juz tam sg - to wszystko daje dobre pole
do testdw, a gtéwnym kosztem okazuje sie najczescie]
tylko prowizja od sprzedazy.

. W kwestii oprogramowania na sam poczatek biznesu wy-
bierz sprawdzone, ,pudetkowe” rozwigzanie Saas - otrzy-
masz duzo za nie duzo. Firmy deweloperskie w swoich
produktach rozwigzaty juz problemy, o ktérych istnieniu
nawet nie pomyslates.
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3. Excel prawde Ci powie. Jesli okreslite$ czas, jaki dajesz

sobie na osiggniecie celu, i masz budzet, to w kolumnach
wpisz miesigce, a w wierszach - koszty, ktére napotkasz
na swojej drodze. Koszty state to np. abonament Saas,
opfaty za narzedzia, logistyke, domene, SSL, regulamin
sklepu przygotowany przez prawnika. Do prognozo-
wania kosztow sprzedazy na platformach marketplace
(Allegro, Amazon) wykorzystaj kalkulatory prowizji. Oblicz,
jaki budzet mozesz przeznaczy¢ na dodatkowe opcje
promowania. W ten sposéb zyskasz poczucie kontroli
kosztéw i zobaczysz, przy jakim poziomie marzy osia-
gniesz rentownos¢.

. Zatowarowanie w poczatkowej fazie biznesu powinno

w mojej ocenie stanowi¢ utamek Twoich kosztéw, ponie-
waz na tym etapie jeszcze nie wiesz, jakie sg Twoje moz-
liwosci sprzedazy i skalowania biznesu. Chyba ze Twoja
firma to duza siec retail, masz umowy z producentami,
gwarancje zwrotu. W takim przypadku stok magazynowy
jest wartoscig dodang. @

Reklama

LIPIEC —
WRZESIEN

E-COMMERGE
W PRAKTYCE

» temat numeru:

E-commerce

liencky obstugy

Uzupenij
swojg hiblioteke!

Dowiedz sie jak wdrozyc
| obstugiwac e-commerce

skierowany do klientow biznesowych.

Ponadto w numerze dodatek
specjalny ,Polityka zwrotow
i reklamacji w e-sklepie”.

Zamow na

sklep.marketerplus.pl
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ADVERTORIAL

Pierwsze kroki przedsiebiorstwa
w e-handlu, czyli wszystko,
co trzeba wiedziec przed

uruchomieniem sprzedazy

e-commerce

Wiele firm nie wyobraza juz sobie dziatalnosci bez platformy e-commerce.
W wiekszosci przypadkow jest to dla nich istotny sposéb wymiany informacji
handlowych. W relacjach zarowno B2C, jak i B2B.

vaielu przedsiebiorstwach istniejgca organizacja
sprzedazy stawia opdr, ktéry powoduje, ze wdrozenie
e-commerce jest odraczane. Duzo oséb mysli, ze e-com-
merce skraca kanat sprzedazy, i tak faktycznie jest. Jednak licz-
ne doswiadczenia pokazujg, ze wdrozona platforma staje sie
gtéwnym narzedziem pracy przedstawicieli, czy tez handlow-
céw. Dzieki niej, zamiast marnowac czas na przyjmowanie
zamowien, majg oni mozliwos¢ dbania o relacje z klientami,
doradzania im w zakupach oraz rozszerzania rynku.

Wybor platformy e-commerce -

na co zwrdéci¢ uwage?

Rozwigzan e-commerce na rynku jest naprawde masa.
Najtansze sg Saas, czyli w chmurze. Majg one jednak swgj
minus - ograniczone mozliwosci dostosowania do indywidu-
alnych potrzeb. Najdrozsze rozwigzania to te dedykowane,
czyli tworzone na zamdwienie, co wymaga duzych naktaddw
czasu i kapitatu. Optymalnym wyjéciem okazuje sie rozwig-
zanie dedykowane, ale oparte na stabilnej, juz istniejace]
platformie, np. Extreme Commerce (ilustracja na nastepne;
stronie). Jesli sie na nie zdecydujesz, bedziesz mégt wybrac
opcje komercyjne oraz open source.

© Wskazéwka

Ze wzgledu na bezpieczenstwo i odpowiedzialnos¢ fir-
my oferujacej rozwigzanie e-commerce tym, Co Spraw-
dzi sie najlepiej na wymagajacym rynku B2B, wydaje
sie witasnie ta ostatnia mozliwos¢ - czyli rozwigzanie
dedykowane, oparte na stabilnej, istniejacej platformie.

Gotowy sklep internetowy -
szybkie wdrozenie

Sprawdzonym rozwigzaniem dla firm, ktére chcg zaczac
sprzedawac w internecie, jest np. gotowy sklep internetow

B2B i B2C. Przygotowalismy trzy pakiety wdrozeniowe,
dzieki ktérym w bardzo krétkim czasie mozesz rozpo-
cza€ sprzedaz online. Oferta skierowana jest gtéwnie do
firm, ktérym e-handel moze zapewni¢ wiekszg stabilno$¢
w dobie kryzysu spowodowanego koronawirusem.
Standardowo wdrozenie e-sklepu realizowane jest w ciggu
kilku miesiecy. Jednak ze wzgledu na wyjatkowg sytuacje
na rynku skracamy ten harmonogram do kilkudziesieciu
dni, tak aby mozna byto rozpocza¢ handel online nawet juz

po 30 dniach. Dodatkowo, aby zmniejszy¢ prog wejscia ©
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ILUSTRACJA
Mapa rozwiazan e-commerce

EXTREME COMMERCE

Oprogramowanie
e-commerce typu
SaaS i Open
Source

w e-commerce, w pierwszym roku po uruchomieniu sklepu
rezygnujemy z optat licencyjnych.

Powigzanie B2C z B2B

Tym, co warto wdrozy¢ w wielu organizacjach, jest zastoso-
wanie jednej platformy do obstugi obu kanatéw - B2B i B2C.
Znaczna czesc¢ rozwigzan dostepnych na rynku, takze tych

Blazej tukomski

Platforma e-commerce

Personalizacja
i konfiguratory produktow

Dedykowana
platforma

gotowych, umozliwia wykorzystanie odmiennych polityk i wi-
dokdéw w stosunku do réznych grup klientéw. W tym zakresie
przycigga uwage takze inny fakt - oczekiwania klientow B2B
dotyczace ergonomii i wygody uzytkowania sg coraz wyzsze,
zblizone do standardéw znanych z B2C. Klienci B2B oczeku-
jg czegos$ wiecej niz tylko dostepu do prostej tabeli online
zawierajacej informacje o produktach. @

CEO firmy Best.net; zwigzany z polskim internetem od jego poczatkdw; prowadzi projekty e-commerce dla pre-
kursoréw polskiego e-handlu; zaangazowanie w wiele projektéw internetowych daje mu dostep do praktycznej
wiedzy, stymuluje ciagly rozwdj i innowacyjne podejscie do biznesu; szczegdlnie zainteresowany analityka, opty-

J malizacja i planowaniem strategicznym

Kontakt do dziatu handlowego:
Krzysztof Juszczak

= sales manager w firmie Best.net

Napisz lub zadzwori:
krzysztof@best.net.pl, tel. 601 377 781
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Autor: Wojciech Haremza

Jak od podstaw wypozycjonowac
sklep internetowy

Wbrew ogdlnej opinii pozycjonowanie sklepu internetowego oraz innych stron
nie zaczyna sie w momencie, w ktérym uznasz, ze nalezy rozpoczac jakies
konkretne dziatania w tym kierunku. Wyszukiwarki internetowe zaczynajg proces
pozycjonowania Twojego sklepu wtedy, gdy jest on dostepny dla ich robotow.

Z artykutu dowiesz sie m.in.:

jak zapewnic sobie dobry start w wyszukiwarkach,
dlaczego indeksacja to podstawa,

czym jest crawl budget i dlaczego zalezy od niego Twoj
biznes,

dlaczego struktura sklepu ma fundamentalne znacze-
nie dla pozycjonowania.

ielu nieSwiadomych tego faktu przedsiebiorcéw juz
Wna samym poczgtku doprowadza do sytuacji, przez
ktdrg pdzniejsze dziatania ukierunkowane bezposrednio na
pozycjonowanie nie bedg przynosity tak dobrych efektdw,
jakich mozna by sie spodziewac.

Kiedy wtasciwie zaczyna sie
pozycjonowanie?

Zwykle nastepuje to juz w momencie, w ktérym strona zostaje
opublikowana, a dyrektywy zawarte w metatagach pozwalaja
robotom na jej indeksacje w wynikach wyszukiwania.

Q Wskazéwka

Aby sprawdzi¢, czy Twoj sklep jest juz indeksowany -
a tym samym pozycjonowany przez wyszukiwarki -
wystarczy w polu wyszukiwania wpisa¢ komende:
,Site:nazwa-twojej-domeny.pl” (ilustracja 1).

Po wpisaniu komendy ,site:” zobaczysz wszystkie podstro-
ny (kategorie, produkty, wpisy blogowe itd.), ktére zostaty
zindeksowane w wyszukiwarce.

Zapamietaj

Najdoktadniejsze dane dotyczace indeksowania swojej
domeny znajdziesz zawsze w Google Search Console
(search.google.com/search-console/about) - darmo-
wym narzedziu udostepnionym przez Google'a uzyt-
kownikom wtasnie do kontroli widocznosci ich stron.
Kazda z wyszukiwarek dysponuje podobnym narze-
dziem (np. Bing: www.bing.com/toolbox/webmaster,
Yandex: webmaster.yandex.com/welcome).

ILUSTRACJA 1

Widok wynikéw wyszuki-
wania w Google.pl dla strony
Allegro.pl

{=

site:allegro.pl x =

O Wszystko B Gralka @ Wiadomosar <& Zekupy @ Mapy  IWigcej  Uslawienia

Okoto 48 500 000 wynikéw (0,18 s)

allegro.pl ~
Allegro - atrakcyjne ceny
Allegro - Nallepsze ceny oraz gwarancja bezplecznych zakupdw!

allegro.pl » smart

Allegro Smart! - Darmowa dostawa do Paczkomatdw, Punktow ...
Skorzysta) z oferty Allegro Smar Clesz sie nielimitowana iczb3 bezpiatnych dostaw do siec
tyslecy Paczkomatow | punktow odbloru, listami poleconymi, ...

allegro.pl : opony

Opony, felgi, kota i akcesoria - Allegro.pl

Zobacz opony, felgi, kota | akeesaria do nich na Allegro.pl. Na stronie stownik pojec i kalkulatory
Zamiennikow opon. Polecamy!
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W tym artykule skupie sie jednak przede wszystkim na
rozwigzaniach dotyczacych Google'a, poniewaz to zdecy-
dowanie najpopularniejsza wyszukiwarka.

Kiedy opublikowac sklep?

Btad, ktéry mozna bardzo fatwo i nieSwiadomie popetni¢, to
zbyt wczesne odblokowanie sklepu dla robotéw wyszukiwarek
oraz pochopny wybdr rozwigzan serwerowych.

Mogtoby sie wydawac, ze optymalnym wyjsciem jest jak
najszybsze opublikowanie sklepu, zeby juz zaczat na siebie
zarabia¢, a nastepnie - powolne rozbudowywanie catosci.
Pod katem biznesowym wydaje sie to sensowne, ale w prak-
tyce SEO sprawia, ze mozna w ten sposéb pozbawic sie
mozliwosci dynamicznego wzrostu. Dlaczego tak sie dzieje?

Zapamietaj

Podstawg dziatan SEO jest i najprawdopodobniej
zawsze bedzie indeksacja. Sprowadza sie to do tego,
ze nawet jesli masz najlepszy sklep na $wiecie, ale nie
jest on indeksowany, to i tak nikt nigdy nie trafi do
niego za pomocyg wyszukiwarek.

Jak wyglada proces indeksacji
sklepu i dlaczego czasem sprawia
olbrzymi problem?

Robot wyszukiwarki, ktéry odpowiada za zbieranie informacji
o stronach internetowych i przekazywanie ich do gtéwnego
algorytmu, ma tzw. craw! budget.

Q Definicja
Crawl budget to wartos¢, ktéra wskazuje, ile podstron
danej domeny robot moze przeskanowac, zanim
przejdzie do nastepnej. Wartos¢ ta w duzej mierze
zalezy od popularnosci strony oraz od ilosci informa-
¢ji na niej zawartych, ale wazne sg réwniez aspekty
techniczne. Wiecej na temat samego crawl budgetu
mozna przeczyta¢ na blogu Roberta Niechciata.

Publikacja sklepu, ktéry ma sporo btedéw technicznych
i nie zawiera zadnych tresci (lub zawiera tresci intensywnie
powielane) moze doprowadzi¢ do sytuacji, w ktérej roboty
wyszukiwarek uznaja strone za mato interesujaca i przypi-
szg do niej bardzo maty crawl budget. Finalnie sprawi to,
ze pbzniejsze zmiany na stronie oraz poprawki bedg sie
indeksowaty bardzo dtugo.

() Przyktad

Dodajesz nowe produkty do sklepu, a po kilku dniach
nadal nie sg one widoczne w wyszukiwarce? Moze
to by¢ spowodowane wiasnie niskg wartoscig crawl
budgetu.

Co ciekawe, crawl budget nie jest przypisywany wytacznie
do domeny, ale réwniez do samego IP serwera. Dlatego warto
Swiadomie wybierac rozwigzania serwerowe. Najtarisze ho-
stingi sg kuszace, ale nie tylko dla przedsiebiorcy. Ze wzgledu
na niska cene na hostingach tego typu umieszczane sg wszel-
kiej masci spam, scam, strony niskiej jakosci, zaplecze SEO itp.

Q Wskazéwka

Jesli robot zauwazy, ze na danym serwerze znajdujg
sie same strony niskiej jakosci, to obnizy lub catko-
wicie wykluczy crawl budget dla danego IP. Tanie
hostingi czesto sa réwniez przecigzone, co powoduje
wystepowanie chwilowych btedéw 500, ktére rowniez
moga skutecznie odstraszy¢ roboty wyszukiwarek.

Crawl budget jest wiec bardzo istotny, dlatego nie wolno
go marnotrawi¢. Nalezy ustali¢, ktére podstrony w sklepie
sg dla Ciebie najmniegj istotne, i zablokowa¢ do nich dostep
robotom, tak aby nie marnowaty one swoich zasobdw na te
elementy. Najczesciej sg to podstrony z regulaminem, polityka
prywatnosci, wewnetrzne wyszukiwarki, koszyk, rejestracja itd.

Zapamietaj

Jak nie zepsuc sobie startu w e-commerce?
Dopracuj strone pod katem technicznym.
Uzupenij jg unikatowymi tresciami.

Zadbaj o odpowiedni i stabilny hosting.
Dopiero wtedy pozwdl robotom na indeksacje
sklepu.

Dlaczego struktura sklepu jest
jednym z najistotniejszych
czynnikéw jego efektywnego
pozycjonowania?

Kazdy sklep i kazda strona internetowa skfadaja sie z adre-
sow URL, np.:

+ domena.pl - URL strony gtdwnej,
- domena.pl/buty-damskie - URL kategorii z butami
damskimi,


https://bit.ly/314p7Jm
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ILUSTRACJA 2

Raport pozycji fraz kluczo-
wych w sklepie Brilu.pl

W raporcie z narzedzia Senuto na samej gorze
widac kategorie ,buty $lubne”, a na samym dole -
,baleriny slubne”. Teoretycznie baleriny slubne
mozna by pozycjonowac na kategorie ,buty $lub-
ne”, bo sg one powigzane tematycznie. Lepszy
efekt dato jednak wydzielenie osobnej kategorii
dla balerin Slubnych. W sklepie istnieje jeszcze
ogolna kategoria ,baleriny”, ale najwazniejszym
czynnikiem wyrdzniajgcym jest temat Slubny.
Dlatego tez w catej strukturze sklepu kategoria
balerin $lubnych jest podkategorig butéw slub-
nych, a nie balerin.

$r. mies.
Stowo kluczowe liczba Pozycja
wyszukiwan
buty slubne _ oE 18 100 1
briluolipol m Buty-damskie Kolekeja-Shubna-25:3htm
ceirtenka na shuplku B 12100 1
brilu oi/ol_in_Duty-damskie_Crolenks_Czolenka-na-slupku-207 htm
szpilki Clel 33100 5
brilu plipol_m_Buty-damskle Szpilkl_Saplikikasyczne-356 him
i i 8
s61ad8
buty slubne nES 2900 |
briluplfpol m Buty-damskie Kolekela-Stubna-253htm
brilu buly SBG 1000 1
sandaly na stupku # 40500 10
brilu.plipol m_Buty-damskle Sandaly Sandaly-damskle-na-slupku- 353t
baleriny Slubne B 1600 1
brilu opol_in_Slub i wesele_ Balerinkslubne-238 hten

-+ domena.pl/buty-meskie - URL kategorii z butami meskimi,

- domena.pl/buty-damskie?kolor=czerwony - URL z dy-
namicznym parametrem ,?kolor”, ktory wskazuje buty
damskie, ale w kolorze czerwonym.

Kazdy URL moze by¢ pozycjonowany na okreslony zakres
fraz powigzanych tematycznie. Jesli masz kategorie z butami
na obcasie, to trudno bedzie pozycjonowac jg réwniez na fraze
zwigzang z sandatami, chyba ze bedga to sandaty na obcasie.

@ Wskazéwka

Im bardziej doprecyzowana kategoria w sklepie, tym
tatwiej zoptymalizowac jg pod okreslong grupe fraz
i uzyskac efekt w postaci wyzszych pozycji w wynikach
wyszukiwania (ilustracja 2).

Wiasdnie na tym etapie w wielu sklepach pojawia sie duzy
problem. Ostatni zaprezentowany powyzej URL - zwigzany
z czerwonymi butami damskimi (domena.pl/buty-damskie?ko-
lor=czerwony) — generowany jest dynamicznie na podstawie
dziatan uzytkownikéw. W tym przypadku bedzie to po prostu
filtr na stronie kategorii (ilustracja 4).

ILUSTRACJA 3
Analiza logéw

Najlepsza opcjg sprawdzenia, jak roboty wyszuki-
warek poruszajg sie po Twojej stronie, jest analiza
logéw serwerowych. Zakres badanych logéw to
min. 30 dni. Takie badanie warto powtarza¢ po
kazdej wiekszej zmianie w serwisie. Pozwoli to
wykry¢ wszystkie btedy indeksacji juz na bardzo
wczesnym etapie, co z kolei przetozy sie na wzrost
efektywnosci dziatan SEO.

Response Codes -]

© Al Bots Googlebot O Googlebot Smartphone O Googlebot Images
O Bingbot © Yandex O Baidy
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ILUSTRACJA 4
Filtrowanie wedtug koloru w sklepie Brilu.pl

Buty damaiie

Buty damskie, obuwie dla kobiet

Filtrowanse: | Rozmisry Kelor Material zemngtizny whiagka Cmplarse
Rodes) Bcass W czervony - Platicerna Podesiwa Preedzialy cenone

Betowy
Fodzs) noska n st Bkazja Sezan

wiyrane: Caeowony X | wycayid werpstk

Sortowanie: | podasie malejyco

it

Licgwe czdtenia na shupku Z paskami Licowe szolenka na dekeracyimym Zamszowe czdlenka na niskim Ziotym Zamszowe sandaly czolenka na kotumie
Stella czermone obcasie 2 paskami Milagros czerwone ‘obcasie Sofia czerwone Ariadna czerwone

149,00 zi 159,00 z1 149,00 z¢ 149,00 zi
Z perspektywy uzytkownika i wiasciciela sklepu sprawa utworzenie kategorii nadrzednej - np. ,szpilki" - a nastepnie
wydaje sie oczywiste, a rozwigzanie - funkcjonalne i prawidto- dodanie podkategorii okreslajacych kolor.

we. Niestety tak nie jest. Roboty wyszukiwarek nie wykonujg
na stronie takich czynnosci jak klikanie w filtry, ustawianie

sortowan itd. Robot wyszukiwarki nigdy sie nie dowie, ze na Wojciech Haremza

stronie internetowej znajduje sie cata sekcja zarezerwowana head of SEO w Grupie iCEA; z branza
SEO zwigzany od blisko 11 lat, kariere

- zaczynat od matych, lokalnych stron
adresu sklepu w reakdji na takg fraze. us%uéowych 5 odbtlalisko szeécyiu e

Najlepszym rozwigzaniem bytoby wiec stworzenie konkret- cuje nad maksymalizacja przychodéw
nej kategorii: ,czerwone buty damskie”. Tutaj réwniez nalezy z ruchu organicznego w e-commerce;

sie zastanowi¢ nad hierarchizacjg struktury takiej kategorii. lubi dzielic sie wiedzg i wiasnymi spo-
strzezeniami dotyczacymi funkcjono-
wania wyszukiwarek internetowych

dla czerwonych butdéw, i najprawdopodobniej nigdy nie poleci

Czy utworzy¢ kategorie nadrzedng ,czerwone” i w tym miejscu
jako podkategorie umiescic¢ typy obuwia? Nie. W tej sytuacji
najwazniejszym wyrdznikiem jest typ obuwia, a nie jego ko- Napisz do autora:

lor - tak jak w wypadku balerin $lubnych najwazniejszym L REMZE L pErIcee 2]
wyrdznikiem byt $lub. Lepszym rozwigzaniem bedzie wiec

Co zrobié, zeby stworzy¢ optymalna strukture
menu w sklepie internetowym

1 Utwdrz w sklepie kategorie, ktére odpowiadaja bardziej precyzyjnym zapytaniom uzytkownikéw niz tylko frazy ogélne.

2 Posegreguj tematycznie wszystkie utworzone kategorie w menu sklepu, np. ,czerwone buty damskie” powinny
by¢ podkategoria kategorii nadrzednej ,buty damskie”.

3 Pamietaj, zeby nie przesadzi¢ ze szczegdtowoscig. Nie doprowadzaj do sytuadji, w ktérej w kategorii znajdg sie
tylko jeden lub dwa produkty.



WEJDZ W ONLINE
z Grupa iCEA

Skorzystaj z bezptatnych konsultacji
| odbierz pakiet korzysci dla siebie

www.grupa-icea.pl/goonline
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ADVERTORIAL

Niezbednik wirtualnej

obstugi klienta -

dwie istotne

rzeczy, ktore muszg sie
znalez¢ w Twojej strategii

Przeniesienie obstugi klienta do Swiata wirtualnego dla wielu firm moze byc¢
wyzwaniem - zwitaszcza wtedy, kiedy nie majg one doswiadczenia ze zdalnym
modelem pracy. O czym pamietac podczas przenoszenia customer service do sieci?

Organizacja wewnetrzna

Im lepiej zorganizujesz komunikacje wewnetrzng, tym efek-
tywniej bedzie dziatat Twoj zespét. Podstawa zapewnienia
najlepszego sSrodowiska do sprawnej obstugi klienta
to dobér odpowiednich narzedzi i wiasciwe utozenie
procesow w zespole.

powodowac problemy z odczytywaniem jego intencji
czy nastawienia do ustugi. Dlatego dbatos¢ o jego doswiad-
czenie z Twojg marka to koniecznos¢.

Q Wskazéwka

Zadbaj o ptynny przeptyw informacji na czacie
wewnetrznym, dzieki czemu kazda osoba w zespole
zyska mozliwos¢ szybkiej reakcji. Wspdlna skrzynka
odbiorcza pozwala podejrze¢, kto wiasnie pracuje
nad konkretng sprawa. Wyeliminowanie dublowa-
nia wiadomosci i skrécenie czasu obstugi zgtoszenia
poskutkuje wzrostem zadowolenia zaréwno dziatu
customer service, jak i klientow.

Q Wskazéwka

Zawsze warto dazy¢ do maksymalnego skréocenia
Sciezki obstugi klientéw. Dostep do stale aktualizo-
wanej i dostepnej z dowolnej lokalizadji historii kon-
taktu klienta moze oszczedzi¢ wiele czasu i... nerwéw.
Klienci woleliby unikng¢ ponownego podawania swo-
ich danych, a powtarzajace sie pytania podczas obstugi
moga negatywnie wptyna¢ na ich doswiadczenia.

Podczas wyboru narzedzia zwré¢ uwage nie tylko na
jego funkcje natywne, lecz takze na integracje. Dzieki nim
rozwigzanie, ktére wybierzesz, bedzie swobodnie dziatac
z zewnetrznymi aplikacjami, dostarczy lepsze dane i pomoze
zautomatyzowac wiecej procesow.

Customer experience first
Wirtualna obstuga klienta jest obarczona wyzwaniami.
Brak interakcji z klientem w $wiecie rzeczywistym moze

Wirtualna obstuga klienta z Thulium
Z Thulium przeniesiesz obstuge klienta z offline'u do online'u.
Dzieki wdrozeniu jednego, zintegrowanego rozwigzania do
usprawnienia komunikacji obstuga klienta stanie sie zdecy-
dowanie prostsza, a klienci szybciej otrzymajg odpowiedz
na nurtujgce ich pytania.

Twoi klienci chca mieé wybér -

Z Thulium mozesz go zaoferowac

- Wiekszosci Twoich klientéw rozmowa telefoniczna lub
e-mail w zupetnosci wystarczg do rozwigzania problemow.
W Thulium mozesz zarzadzac tymi kanatami.

+ Prosty widzet Click2Contact pozwoli Ci na zaproszenie ©
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klientéw do kontaktu w wybranej przez nich formie - czatu, Kiedy korzystasz z wielu narzedzi do obstugi klienta, ta-
e-maila lub przez zamowienie oddzwonienia. Wszystkie two dopusci¢ do chaosu w komunikacji. Wdrozenie nowo-
te opcje dostepne s3 z poziomu jednego widzetu, co daje czesnego rozwigzania, ktére integruje kanaty komunikadji
klientowi swobode doboru metody kontaktu, ktéra w danej z platformami i aplikacjami zewnetrznymi, pozwoli Ci zdoby¢
chwili odpowiada mu najbardziej. pewnos¢, ze wszystko masz pod kontrolg. @

- Integracje zaréwno z Facebook Messengerem, jak i z po-

pularnymi platformami e-commerce (IAl, Shoper, Magento)
pozwalajg na uruchomienie dodatkowych kanatéw obstugi Sprawd? i przetestuj na thulium.pl.
klienta tam, gdzie ich potrzebujesz.

ILUSTRACJA 1
Historia kontaktu z klientem

emai Wezora)
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i
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I
B
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=
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Kient pytal o dostypnoé¢ produkty 234625423, Produkt zostod zamdviony, czos dostawy: 2 i roboce. & coerwea 2020
|
@ (:i\’ (91164) Profba o wystawlenle oceny
Y
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ILUSTRACJA 2
Integracja z popularnymi platformami e-commerce
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Jak zapewni¢ prokliencka obstuge reklamacji i zwrotow?

radzi Marcin Gorski, product
manager w sklepie internetowym
DrTusz.pl

A\

Reklamacje oraz zwroty sg niewatpliwie sprawami nie-
przyjemnymi i ktopotliwymi zaréwno dla sprzedawcy,
jak i dla klienta. Ale chociaz nie da sie od nich uciec, to
mMozna W znaczacy sposob ograniczyc ich liczbe, a takze
negatywne skutki.

1. Okreslaj przyczyny zwrotow

Zanim zaczniemy rozwigzywac problem klienta, musimy
przede wszystkim okresli¢ jego przyczyne. Zwroty i rekla-
macje - niezaleznie od oferowanych przez nas towardéw,
ustug, czy tez prowadzonego biznesu - w wielu przy-
padkach wynikajg z identycznych problemdw, za ktére
odpowiedzialnos¢ ponosi albo sklep, albo kupujacy.

2. Przyznawaj sie do btedow

O ile w wypadku naszych bteddéw (niedostateczny opis,
stabe zdjecie produktu, towar ztej jakosci) sprawa po-
winna by¢ dos¢ oczywista, to wiele firm popetnia btedy,
ktére skutecznie zniechecajg klientéw do kolejnych za-
kupow online. Jak wybrnac z takich sytuacji? Do bteddw
sie po prostu przyznajemy. Nie kluczymy, nie prébujemy
odwracac kota ogonem, ale rozwigzujemy problem -
w spos6b najbardziej przyjazny i mozliwie najkorzyst-
niejszy dla klienta. Wszystkie niedogodnosci zwigzane
ze zwrotem czy reklamacja bierzemy na siebie, bo tu
juz nie ma miejsca na stawianie warunkdw, wymaganie
irytujgcych formalnosci (w tym wypetniania kart rekla-
macyjnych) czy odsytanie do innych dziatow.

Wiasciwie jedyna akceptowalna prosha, jaka mozemy
skierowac do klienta, dotyczy zgtoszenia problemu
wraz z jego opisem pod naszym adresem e-mailowym,
zebySmy mogli przekazac je dalej. Wiekszos¢ rekla-
madji otrzymujemy jednak na infolinii. Sprawdzonym
rozwigzaniem w takich okolicznosciach jest wprowa-
dzenie jednolitego formularza (z miejscem na numer
zamoéwienia i krotki opis problemu). Pracownik moze
g0 samodzielnie wypemi¢ podczas rozmowy z klientem,
a zgtoszenie szybko trafia do odpowiednich oséb, od-
powiedzialnych za obstuge reklamacji.

3. Traktuj reklamacje
priorytetowo

Innym, czestym i chyba najgorszym z popetnianych
bteddw jest przediuzanie czasu reakcji na zgtaszane
reklamacje. Dobrym nawykiem w DrTusz.pl jest trak-
towanie ich jako spraw priorytetowych. Ewentualne
reklamacje lub wymiany powinny by¢ rozpatrywane
w pierwszej kolejnosci, poniewaz dotyczg spraw ,na
wczoraj’, a szybkos¢ naszej reakgji, nasze podejscie
i sprawne rozwigzanie problemu sg réwnie wazne,
CO Wzorowo przeprowadzona transakcja. Tu nie ma
pola do kompromisu. Albo zrobimy to bardzo dobrze
i ,uratujemy” klienta, albo stracimy go, a przy okazji
zapracujemy na odpowiednia, raczej bardzo zig opinie,
z ktérej bedziemy musieli sie jako$ wyttumaczyc.

4. Dobrze zabezpieczaj towar
na czas transportu
Kolejnym zagadnieniem jest odpowiedni dobdr

opakowan oraz zabezpieczer na czas transportu ©
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oferowanych produktéw. Oczywiscie, mamy niewielki
wptyw na transport naszych paczek, ale trzeba zakta-
dac¢ najgorsze i losowo testowac trwatos¢ opakowania,
a takze skuteczno$¢ zabezpieczen. Zabaw sie w kurie-
ra, ktory z ,wielka troska i w delikatny sposéb” uktada
Twoj towar w samochodzie. To sie sprawdza i pozwa-
la unikna¢ wielu probleméw w przysztosci. Dobra
firma kurierska jest dodatkowym atutem, a ustuga
pick & return (dostarcz i odbierz) zdecydowanie uta-
twia i przy$piesza rozwigzywanie problemow z wy-
miang towaru.

5. Automatyzacji w logistyce
powiedz stanowcze ,,tak”
Skanowanie faktur, dokumentéw magazynowych i pro-
duktéw, automatyczne drukowanie etykiet przewozo-
wych, a takze optymalizacja magazynu i stanowisk - to
wszystko zauwazalnie ogranicza liczbe pomytek przy
pakowaniu czy adresowaniu przesytek.

6. Traktuj klienta swego jak
siebie samego

Skoro wyzej wspominatem o naszych btedach, to
oczywiste powinno by¢, ze réwniez nasz klient ma
prawo sie pomyli¢, a potem chcie¢ zwrdci¢ zakupio-
ny u nas produkt. Trzymanie sie regulaminowych
14 dni na zgtoszenie woli zwrotu nie jest najlepszym
pomystem. Oczywiscie nie zawsze i nie wszedzie, ale
w dzisiejszych czasach zapisy w regulaminach powinny
by¢ punktem wyjscia w strone klienta, a nie sztywnymi
normami, od ktérych nie ma ustepstw.

Jak madrze przenies¢ swoj biznes do internetu?
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BadZzmy elastyczni wobec problemdw naszych klien-
toéw, krotko i rzeczowo informujmy ich o wszystkich
procedurach, a te ograniczmy do minimum. Dzieki temu
nawet po zwrocie, wigzacym sie ze stratg finansowa,
mozemy zyskac wiele wizerunkowo, co w przysztosci na
pewno przyniesie nam profity - réwniez te finansowe.

7. Upros¢ formularz zwrotu

i reklamacji

Ostatnig kwestig, nad ktérg warto sie pochyli¢, jest
formularz zwrotu i reklamacji, ktéry trzeba dotozy¢ do
przesytki. Uczulam: nie przynudzajmy. Nie piszmy ela-
boratéw, nie kopiujmy ustaw, ktérych nikt nie czyta,
nie przepisujmy sklepowych regulamindéw. Formularz
ma byc¢ prosty, czytelny i powinien wymagac od klienta
minimalnej ilosci informacji. Z wkasnego doswiadczenia
powiem, ze im bardziej jest on skomplikowany, tym
trudniej zrozumie¢ zgtaszany problem. Tutaj, o dziwo,
réwniez sprawdza sie prostota. B
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Jak Decathlon utatwia
klientom zakupy? Kulisy
udoskonalania ustugi

click & collect

Dla wielu klientéw sklepow internetowych kluczowy jest czas, jaki uptywa miedzy
ztozeniem zamaowienia a momentem jego odbioru. W ostatnim czasie obserwujemy
rozwdj modelu click & collect, ktory umozliwia zakupienie produktu w e-sklepie
| jego odbidr osobisty w wybranym miejscu i dowolnym czasie. O wyzwaniach
| efektach wdrozenia tego modelu sprzedazy opowiadajg Wojciech Zieba, dyrektor
e-commerce iomnichannelu w Decathlonie, i Radostaw Opatko, ekspert e-commerce
| petnomocnik zarzgdu ds. kluczowych klientéw w spotce e-point SA.

Czy pamieta Pan moment podjecia de-
cyzji o wdrozeniu ustugi click & collect?
Co byto gitownym powodem takiego
ruchu?

Wojciech Zieba: We wszystkich projektach, ktére realizuje-
my, dazymy to tego, aby utatwia¢ zakupy naszym klientom.
Szeroki wachlarz form odbioru zaméwien sprawia, ze kupu-
jacy czuje sie komfortowo. Wybiera rozwigzanie wygodne dla
niego w danym momencie. Dlatego oprdcz sztandarowych
opcji - takich jak kurier, punkty odbioru czy paczkomaty -
oferujemy mozliwo$¢ zakupu i odbioru produktéw w sklepie
stacjonarnym dzieki ustudze click & collect.

Od kiedy Decathlon sprzedaje w tym
modelu w Polsce?

W.Z.: Model click & collect funkcjonuje w Polsce juz sporo
czasu i nasi klienci bardzo go polubili. Dlatego nieustannie
pracujemy nad jego rozwojem i kolejnymi usprawnieniami.

W ostatnim czasie postanowili
Panstwo zainwestowa¢ w udoskona-
lenie tej ustugi wspélnie ze spotka
e-point. Skad taka decyzja?

W.Z.: Ze wzgledu na stale rosngcg popularno$¢ modelu
click & collect podjelismy decyzje, aby jeszcze mocniej go
rozwing¢. Dlatego oprécz wykorzystania wiasnych zasobéw
technologicznych postanowilismy podjg¢ wspétprace z za-
ufanym partnerem, ktéry ma wiedze, zasoby i doswiadczenie
niezbedne do realizacji takiego projektu.

Na czym doktadnie polegato i jakie pro-
blemy rozwigzato to wdrozenie?

W.Z.: Celem byt rozwdj poprzedniej wersji aplikacji, aby caty
proces zakupowy stat sie jeszcze bardziej efektywny - zaréw-
no dla klientéw, jak i dla pracownikéw sklepéw Decathlon.
Teraz kupujacy mogg odbiera¢ zamdwienia za pomoca kodu
QR, korzystamy réwniez z nowej technologii pobierania ©
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danych (Kafka). W dtuzszej perspektywie mamy otwarty sys-
tem pozwalajacy na integracje obstugi zamdwien w dowolny
sposoéb. Dzis obstugujemy zamdwienia w wewnetrznych
skrytkach do samodzielnego odbioru, jutro bedziemy mogli
skorzystac z integracji z innymi kurierami i wiele wiecej.

Co byto najtrudniejsze z technologicz-
nego punktu widzenia? O co nalezy ko-
niecznie zadbaé na etapie projektowa-
nia rozwigzania?

Radostaw Opatko: Kluczowym punktem jest doktadna ana-
liza wszystkich systemow, ktdre nalezy zintegrowa¢ w ramach
przygotowania rozwigzania. Powinno sie jg przeprowadzi¢
juz we wstepnej fazie projektu. To pozwala nam unikngc
niespodzianek w trakcie developmentu, ktére znacznie wy-
diuzaja czas realizacji.

Jak na te zmiany zareagowali pracow-
nicy? Czy usprawnity one ich prace?
W.Z.: Aplikacja jest bardziej stabilna, wszystkie jej funkcje

Wojciech Zieba
dyrektor e-commerce

i omnichannelu
w Decathlonie

Radostaw Opatko

ekspert e-commerce i petnomocnik
zarzadu ds. kluczowych klientéw
w spétce e-point SA

dziatajg bez zarzutu. Pierwszy feedback ze strony pracowni-
kéw naszych sklepdw jest pozytywny. Przejrzystos¢ systemu
i jego opcji - np. automatyczna inwentaryzacja zamowien,
mozliwos¢ dodawania do nich notatek czy opiséw wska-
zujgcych, gdzie sie one znajdujg - pomagajg w codziennej
obstudze zamdwien. Dzieki temu kazdy pracownik moze
wydac zakup klientowi - wystarczy, ze ma przy sobie smart-
fon lub tablet.

Czy sadzi Pan, ze po pandemii konsu-
menci beda nadal chetnie korzysta¢é
z tej formy zaméwien?

W.Z.: Nasi klienci bardzo chetnie korzystali z tej formy przed
pandemia, wiec nie widze powodu, dlaczego nie mieliby
z niej zrezygnowac. Nalezy pamieta¢, ze format click & col-
lect realizujemy juz od wielu lat i nasi klienci doskonale go
znaja. Mocno wierzymy w nowe funkcje, ktére wdrozylismy,
np. odbidr juz po godzinie od ztozenia zamdwienia online
(Click&Collect 1h) czy ustuge DriveThru, dzieki ktérej klient
nie musi wychodzi¢ z samochodu, aby odebrac zakupy.
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Jakie sa najwieksze korzysci wynikajace
ze sprzedazy w modelu click & collect?
W.Z.: Petna elastycznos$¢ i dostosowanie sie do klienta.
Najwiekszg zaletg jest to, ze ma on mozliwos¢ podjecia de-
cyzji, kiedy i gdzie chce odebra¢ zamdéwienie. Pandemia poka-
zafa réwniez, ze jest to bardzo bezpieczny model sprzedazy,
co doceniajg nasi klienci.

Czy sadza Panowie, ze taki model z powo-
dzeniem mogtyby wdrozy¢ inne firmy?
W.Z.: Mysle, ze tak. Zwlaszcza te mniejsze, o mniejszych za-
sobach, powinny inwestowac w ten kanat. Moze to znaczaco
odcigzy¢ prace ich zatogi. Sam nieraz bytem Swiadkiem kolejki
w sklepie, do ktérego potowa 0séb przyszia, aby cos kupi,
a druga potowa - zeby odebrac zamdwienie internetowe.
Ten ruch mozna sprytnie roztadowac¢ za pomoca dobrze
utozonego procesu click & collect.

R.O.: Zgadzam sie, widziatem nawet osobne kasy
przeznaczone wytacznie do odbioru takich zamdwien.
Technologicznie rozwigzanie, ktére przygotowalismy dla
Decathlonu, z jednej strony jest uszyte na miare, z drugiej
jednak - na tyle uniwersalne, ze nie ma przeciwwskazan do
jego powielania w dowolnym systemie e-commerce.
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Na koniec: co poradziliby Panowie fir-
mom, ktére dopiero mysla o urucho-
mieniu ustugi click & collect lub sa na
poczatku jej wdrazania?

W.Z.: Moim zdaniem korzysci z jej wprowadzenia sg bardzo
widoczne i oczywiste. Zachecam kazdego, aby przeprowadzit
krétkie badanie wérdd swoich klientdw i zapytat, czy byliby
oni zainteresowani takg forma odbioru zamoéwien. Jestem
przekonany, ze informacja zwrotna bedzie zaskakujgco
pozytywna.

R.O.: Domys$lam sie, ze dla mniejszych firm taki krok
moze by¢ wyzwaniem, dlatego ankieta wspomniana przez
Wojtka jest trafnym pomystem. Warto tez zrobi¢ wewnetrz-
na inwentaryzacje zasobdw i sproébowac zamodelowac ten
proces stricte pod wiasne potrzeby i mozliwosci, z uwzgled-
nieniem dwoch aspektéw. Pierwszy dotyczy uwarunkowan
fizycznych. Drugi to kwestia posiadanych rozwigzan IT.
Jesli firma ma swoj e-commerce, to dorobienie modutu
click & collect nie powinno stanowi¢ problemu. Natomiast
gdy przymierza sie ona dopiero do wdrozenia sprzedazy
online, to warto przewidzie¢ dodanie takiego modelu juz
na etapie analizy projektu, zeby méc odpowiednio przy-
gotowac na to system. @
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Konrad Zach, founder & CEO firmy
thinkHUB.pl, ekspert e-commerce

z ponad 15-letnim doswiadczeniem
w projektowaniu, implementacji

i rozwoju strategii e-commerce oraz
digital marketingu, tworca jednej

Z najwiekszych niekomercyjnych
konferencji e-commerce w Polsce -
,kawka o eCommerce”

Ze wzgledu na ryzyko zwigzane z uruchomieniem biznesu online
zdecydowanie najbezpieczniejszym rozwigzaniem s3 platformy
czy serwisy dostepne w modelu SaaS. Dzieki nim jestes$
w stanie zbudowac zaréwno sama platforme e-commerce, jak
i ekosystem rozwigzan analitycznych czy tych wspierajgcych
dziatania marketingowe. Ogromna zaletg Saas jest réwniez fakt,
ze dzieki optacie abonamentowej mozesz uzyskac dostep do
wielu bardzo zaawansowanych rozwigzan, platform czy ustug,
ktore jeszcze kilka lat temu nie byty dostepne dla przedsiebiorcy
rozpoczynajacego swojg przygode z e-commerce.

SaaS ma jednak pewne wady wynikajgce z modelu dziatania
i dystrybucji. Jedna z istotniejszych to bez watpienia stan-
daryzacja oferowanych funkgcji czy zakresu dostarczanych
ustug. Jesli zdecydujesz sie na rozwigzania abonamentowe,
musisz sie liczy¢ z tym, ze nie bedg one unikatowe, a czesci
planowanych przez Ciebie elementéw zwigzanych z UX nie

bedzie mozna za ich pomocg zrealizowac.

Jezeli Twoj pomyst na biznes online opiera sie na prze-
wadze konkurencyjnej wynikajgcej z innowacyjnych roz-
wigzan, konkretnych integracji czy nietypowego interfejsu
uzytkownika, wéwczas zdecydowanie warto rozwazy¢ opro-
gramowanie open source. Jest one zdecydowanie bar-
dziej customizowalne, skalowalne i pozwala na stworzenie
zaawansowanych, wyjatkowych funkcji, ktére pozwolg na
budowanie silnej przewagi konkurencyjnej. Ogromng zaletg
rozwigzan open source jest réwniez dostep do miedzy-
narodowych spotecznosci uzytkownikdéw, wyspecjalizowa-
nych firm deweloperskich oraz setek tysiecy dostawcow
réznego rodzaju rozszerzen, wtyczek, dodatkowych mo-
dutéw czy integracji pozwalajgcych na budowanie bardzo
zaawansowanych platform e-commerce.

Rozwigzania szyte na miare polecam przede wszyst-
kim Swiadomym i dojrzatym digitalowo firmom, ktére wy-
konaty juz pewng prace zwigzang z rozwojem swojego
biznesu online na bazie SaaS lub open source i planuja
dalszg, dynamiczng ekspansje. Do tego potrzeba takich
systemow czy platform, ktére pozwolg na nieograniczong
rozbudowe funkcji i skalowalnos¢ na rynkach miedzynaro-
dowych oraz przede wszystkim - na budowanie finansowe;j
wartosci przedsiebiorstwa w ramach ,wtasnych” rozwigzan
technologicznych.

tukasz Rozalski, dyrektor ds. e-com-
merce w firmie Grodno SA; odpowie-
dzialny za cyfryzacje oraz wdrozenie
sprzedazy wielokanatowej; prywatnie
pasjonat e-commerce | nowych tech-
nologii

1. Na start wybierz oprogramowanie e-sklepu w modelu
SaaS - jego gtéwne zalety to szybkie wdrozenie, niska
bariera wejscia, wiele integracji z réznymi rozwigzaniami
usprawniajgcymi sprzedaz, przyjazny UX i tanie, gotowe
szablony.

2. Narzedzia, z ktérych warto korzysta¢, to m.in.:
SimilarWeb, dzieki ktéremu zbadasz, jak pozyskuje ruch
Twoja konkurencja.

TradeWatch, dzieki ktéremu sprawdzisz, jakie produkty
dobrze sie sprzedajg, jaka jest ich sezonowos¢, kto je
oferuje i jakie targety osiaga.

Planer stow kluczowych Google’'a, dzieki ktéremu
sprawdzisz popularnos¢ fraz kluczowych dla marek
i produktow.

Google Trends, dzieki ktéremu sprawdzisz sezonowos¢
trendow.

3. Pamietaj o budowaniu wizerunku i pozyskiwaniu opi-
nii klientéw. Mozesz wykorzysta¢ w tym celu narzedzia
Google’a, Ceneo, Opineo czy Trusted Shops. @
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Jaki hosting pod e-sklep

Wiasciwie dobrany hosting oznacza spokojny sen przedsiebiorcy. | nie ma w tym
przesady, poniewaz dopasowana oferta wptynie na to, jak szybko wyswietli sie
witryna i ilu klientow obstuzy (co przetozy sie na zyski), a nawet zawazy na efektach
promogji. Nawet najlepszy design, pomystowa kampania, a takze sam Black Friday
nie pomoggy, jesli serwer polegnie i sie zawiesi. A to dlatego, ze najwazniejszym
czynnikiem powodzenia w e-biznesie jest i bedzie nieprzerwany kontakt z klientem.

osting to ustuga polegajaca na wynajeciu przez wiasci-
H Ciela serwerowni zgdanej przestrzeni dyskowej klientom
przy zatozeniu nieprzerwanego dziatania ustugi. Wspotpraca
z profesjonalnym dostawca hostingu pozwala przedsiebiorcy
skupi¢ sie na swoim biznesie oraz odcigza go od kosztéw bu-
dowy, utrzymania, konserwacji i zabezpieczenia wiasnej serwe-
rowni, jak réwniez zatrudnienia oséb za to odpowiedzialnych.

) Wskazéwka

Oferta dostawcdw hostingu obejmuje kilka wariantéw:
od hostingu wspdtdzielonego i wirtualnego serwera
prywatnego (VPS), przez serwery dedykowane, az po
chmure. Kazdy model ma swoje zalety, ale najwaz-
niejsze sg potrzeby zamawiajgcego i jego gotowos¢
(lub jej brak) do zajmowania sie hostingiem.

A moze chciatbys juz postawi¢ wkasny e-sklep i skorzystac¢
z gotowych rozwigzan? Dzieki platformie PrestaShop zrobisz
to w ciggu kilku minut.

Hosting wspétdzielony na start
Przy planowanej niewielkiej skali biznesu oraz korzystaniu
ze standardowego oprogramowania dobrym wyborem jest
hosting wspétdzielony, znany takze jako serwer wirtu-
alny. To podstawowa ustuga hostingodawcéw, w ramach
ktérej otrzymasz miejsce na strone WWW z mozliwoscig
rejestracji wlasnej domeny oraz skrzynki poczty elektronicznej
do kontaktu z klientami.

Jako Klient hostingu wspdétdzielonego bedziesz dzieli¢ zaso-
by jednego serwera fizycznego z innymi, czyli korzystac z okre-
Slonej ilosci miejsca na dysku zapewnionej przez dostawce.

Poza przestrzenig bedziesz takze dzieli¢ moc obliczeniowa
procesoréw, pojemnos¢ pamieci RAM oraz oprogramowanie.
Niewatpliwymi zaletami rozwigzania sg jego kompleksowos¢
- to ustuga gotowa do korzystania - oraz ekonomicznosg,
poniewaz taka ustuga zazwyczaj kosztuje nie wiecej niz kil-
kaset ztotych w skali roku.

QO zalety:
+ ekonomicznos¢ ustugi,
w ramach serwera miejsce na strone WWW
z mozliwoscig rejestracji domeny,
stafa opieka administracyjna,
szybka konfiguracja (gotowe Srodowisko do
dziatania).

VPS, czyli serwer wirtualny

do samodzielnej konfiguracji

VPS to wirtualna instancja (maszyna) na serwerze fizycznym.
Jest ustugg, ktéra tgczy cechy hostingu wspotdzielonego
(korzystna cena) z korzysciami z wynajmu serwera dedykowa-
nego (gwarantowane zasoby, mozliwos¢ instalacji wkasnych
aplikacji). W tym modelu ustugodawca zapewnia okreslong
moc obliczeniowa, przydziela zasoby takie jak RAM oraz kon-
kretng liczbe rdzeni procesora i sprecyzowang pojemnos¢
dysku. Uzytkownik ma wiekszg kontrole nad swojg czescig
serwera, niemniegj jego instancja dziata obok wielu innych
na jednej maszynie. Na VPS decydujg sie najczesciej wiasci-
ciele stron WWW i sklepdw internetowych, ktére wymagaja
dostepu do ustawien systemowych, konfiguracji lub doste-
pu do konta administracyjnego (root). VPS wymaga zatem
umiejetnosci konfiguracji serwera i administrowania nim.


https://www.ovh.pl/hosting/website/prestashop.xml
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Alternatywnie mozna skorzysta¢ z gotowych systemoéw do
zarzadzania serwerem, np. Plesk czy cPanel.

() Zalety:
wieksza niezalezno$¢ uzytkownika,
umozliwia wdrazanie indywidualnych projektow
i jednoczesdnie gwarantuje moc.

oprogramowania e-sklepu w potgczeniu z chmurg pozwoli
na jego nieprzerwane dziatanie.

Popularne jest takze fgczenie ustug, np. serweréw dedyko-
wanych i chmury obliczeniowej - dzieki temu w ramach akcji
marketingowych wystarczy uruchomi¢ dodatkowe zasoby
rozliczane godzinowo (serwery dedykowane sg rozliczane
miesiecznie) zamiast ponoszenia kosztéw za caty miesigc.

Serwer dedykowany, czyli
komputer osobisty
Serwer dedykowany to fizyczny, przypisany jednemu uzytkow-
nikowi komputer, wynajety, dostarczony i obstugiwany przez
dostawce hostingu. Na serwerze dedykowanym znajdg sie
takie ustugi, jakie zainstaluje jego administrator, dysponujacy
prawami administracyjnymi (tzw. dostep root). Moze to by¢
strona WWW, poczta elektroniczna, bazy danych i dowolne
inne rozwigzania. Ta opcja gwarantuje niemal nieograniczo-
ne mozliwosci adaptacji do wtasnych potrzeb, stad ,dedyki”
sprawdzajg sie w duzych sklepach oraz firmach ze specy-
ficznymi wymaganiami. Serwer dedykowany oznacza statg
moc obliczeniowg przez caly okres dzierzawy. Umozliwia
takze, podobnie jak VPS, budowanie klastréw serwerdw,
czyli z jednej strony podnosimy w ten sposdb bezpieczen-
stwo (dzielimy ustugi na serwery), a z drugiej - zwiekszamy
dostepna moc obliczeniowa.

Zastanawiasz sie nad serwerem dedykowanym? Sprawdz
oferte OVHcloud.

Q zalety:

niezalezno$¢ i samodzielnos¢ w wyborze sys-
temu operacyjnego, konfiguracji sprzetu i usta-
wieniu wszystkich parametrow,

jeden serwer dedykowany moze obstuzy¢ wiele
e-projektéw jednoczesnie, w tym sklepy generu-
jace potezny ruch.

A moze sklep w chmurze?

Cloud to rozwigzanie serwerowe najczesciej polecane
sklepom internetowym. W chmurze, podobnie jak w wyzej
przedstawionych modelach, skorzystasz z okreslonych za-
sobdw serwera. W wypadku chmury uzytkownik uruchamia
instancje odpowiadajgce jego potrzebom w danym czasie
i moze ptaci¢ za wykorzystane zasoby. Najwiekszg zaletg jest
wiec skalowalnos$¢. Dodatkowo odpowiednia konfiguracja

Q zalety:

skalowalnos¢, czyli mozliwose szybkiego zwiek-
szania zasobow w panelu administracyjnym we-
dtug potrzeb,

elastyczno$¢ - uzytkownik korzystajacy z chmu-
ry ptaci wytgcznie za te ustugi, z ktérych faktycz-
nie korzysta,

bezpieczenstwo - chmura umozliwia tworzenie
kopii zapasowych kluczowych danych i przecho-
wywanie ich w wielu réznych lokalizacjach jed-
noczesnie,

chmura pozwala na nieco tatwiejsze budowanie
$rodowisk wysokodostepnych (HA), np. od stro-
ny geograficznej, co zwieksza bezpieczenstwo.

Sprawdz dostawce
Wybdr hostingu jest indywidualng decyzjg i dobrze przy-
gotowac sobie liste pytan do dostawcy przed podjeciem
decyzji (ramka).

Chciatby$ wiedzie¢ wiecej? Zajrzyj na OVHcloud i sprawdz
nasz poradnik, jaki hosting wybra¢ do swojego projektu
internetowego. @

RAMKA
Lista pytan do dostawcy hostingu

1 Jakie sa limity oferowanej ustugi i co sie stanie, jesli
zostang one przekroczone (bo np. akcja marketingowa
okaze sie sukcesem)?

27 Jaka bedzie cena hostingu w drugim roku, gdy skorczy
sie atrakcyjna promocja?

3 Cooznaczaw praktyce ,systematyczne przeprowadza-
nie backupu danych™?

4  Czyhostingodawca jest wascicielem serwerowni, czy
tez wynajmuje serwery od innych dostawcéw (co ma
wplyw na czas i sposéb reakcji w razie problemadw)?

5 Gdzie znajduje sie serwerownia (przektada sie to na
czas odpowiedzi serwera, a zarazem na szybkos¢ dzia-
tania strony - Twoj sklep musi by¢ przeciez czynny
bez przerwy)?


https://www.ovhcloud.com/pl/
https://www.ovh.pl/hosting/jaki_hosting_wybrac.xml
https://www.ovh.pl/serwery_dedykowane/
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Jak stworzy¢ wydajny system e-commerce B2B? Case study
wdrozenia Magento dla producenta odziezy Lynka

Juzw 2015 r. Forrester ogtosit Smierc¢ sprzedawcy B2B i wskazat, ze 93% klientdéw biznesowych
woli kupowac online’. Jak zatem przygotowac wydajny system e-commerce, ktéry odpowie
na ich potrzeby? Przeczytaj case study wdrozenia platformy e-commerce Magento dla
firmy z branzy odziezy promocyjnej i sportowe;j.

Z artykutu dowiesz sie¢ m.in.:

jak poprawi¢ customer experience klientéw B2B,

jak usprawni¢ prace handlowcdéw dzieki wdroze-
niu platformy sprzedazowej B2B dopasowanej
do potrzeb firmy,

jak wdrozenie mikroserwiséw moze poprawic¢
wydajnos¢ systemu e-commerce B2B,

jak wyeliminowa¢ konieczno$c¢ recznego wysta-
wiania ofert dzieki aplikacji do wyliczania cen
w czasie rzeczywistym.

O firmie

Lynka to jeden z gtéwnych dostawcow odziezy korpora-
cyjnej, promocyjnej i sportowej w Europie z 25-letnig hi-
storig. Firma produkuje i dystrybuuje szeroki asortyment
produktéw. Oferuje réwniez klientom B2B mozliwosc¢
ich personalizacji przez dodanie nadrukow.

Wyzwanie 1: nowy system

e-commerce dla B2B

Kiedy firma Lynka zgtosita sie do nas, miata juz sklep
internetowy dla klientéw B2B. Gtéwnym problemem
byto jednak to, ze wiekszos¢ zamdwien pochodzita
z e-maili. W odpowiedzi na wiadomosci z zapytaniem
handlowcy wysytali klientom cennik produktéw w plikach
PDF. Okazato sie, ze dla odbiorcéw Lynki korzystanie
z serwisu byfo zbyt skomplikowane. System e-commerce

dla B2B nie spetniat wiec do korica swojej podstawowej
funkgji, czyli nie pozwalat na wygodne dokonywanie
zakupow i efektywng sprzedaz internetowa. Sytuacja
byta problematyczna z perspektywy zaréwno klienta
docelowego, jak i samej firmy, poniewaz handlowcy
musieli przygotowywac oferty recznie.

Rozwiazanie 1: platforma

e-commerce Magento 2

Zaproponowalismy naszemu klientowi Magento 2
Commerce, czyli najnowszg wersje systemu e-com-
merce dla B2B, ktdra zapewnia stabilno$¢, bezpieczerstwo
i dostosowanie do wspdétczesnych wymogow rynkowych.
Magento jest liderem wsréd platform e-commerce do-
stepnych na rynku i ma wiele wyjatkowych funkcji, po-
zwalajacych przedsiebiorcom B2B ze spokojem myslec
0 sprzedazy, jak réwniez umozliwia im dopasowanie do-
Swiadczenia zakupowego do klientéw w wielu kanatach.
Dzieki wdrozeniu nowej platformy sprzedazowej klienci
Lynki moga szybciej skiada¢ zamdwienia online - w jednym
momencie zamdwic ten sam model produktu w kilku ko-
lorach i rozmiarach w wygodny i prosty sposéb. Ponadto
zespét sprzedazy moze sprawniej reagowac na zapytania
ofertowe online za pomocg petnego zestawu narzedzi do
zarzadzania ofertami. WyeliminowaliSmy w ten sposéb
koniecznos¢ recznego wystawiania ofert i sktadania
zaméwien przez komunikacje e-mailowa.

A. Hoar i in., ,Death Of A (B2B) Salesman” - raport Forrestera, dostep online: https://www.forrester.com/report/
Death+Of+A+B2B+Salesman/-/E-RES122288.
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Wyzwanie 2: skomplikowany cennik
Sklep Lynki obstuguje ok. 170 tys. produktéw, z ktérych
niemal kazdy mozna spersonalizowa¢ przez dodanie

To byta kolejna przeszkoda w sprawnym funkcjonowaniu
catego procesu sktadania zamowien - gdy handlowcy
chcieli zmieni¢ co$ w cenniku, musieli czeka¢, az kto$
nadruku. Klienci majg tez do wyboru kilka rodzajéw
technik nadruku.

po stronie dostawcy ustugi wprowadzi poprawki.
Czynniki wptywajgce na cene to: Rozwigzanie 2: aplikacja do obliczania cen
Przygotowalismy dla klienta narzedzie do oblicza-
nia cen, ktére jest oddzielng aplikacjg stworzona

- koszt towaru bez nadrukuy,

- liczba zamdwionych produktéw,

- koszty przygotowania do produkcji,

+ cena pakowania,

+ cena transportu (obstuga dwdch rynkdw).

we frameworku Symfony (ilustracja 2). Algorytmy
w aplikacji s odpowiedzialne za logike wyliczania cen.

Specyfika biznesu opartego na customizacji sprawia,
() Przyktad

ze cennik jest skomplikowany i zawiera duzg liczbe
Gdy cena bazowa jakiego$ produktu to 5 euro,

aplikacja na podstawie tego, co wybierze klient
(nadruk, liczba produktéw itd.), wylicza cene
finalng. Nastepnie informacja jest wysytana do
systemu Magento, a na koricu cena wyswietla
sie klientowi docelowemu w oknie zamdwienia.
Co wazne, ceny wyliczane sg w czasie rzeczy-
wistym, poniewaz sg zalezne od tego, co uzyt-
kownik wpisze na karcie zamdwienia.

wariantéw. Oznaczato to, ze ustalanie ceny kazdego
produktu odbywato sie osobno niemal dla wszystkich
klientow marki Lynka. W praktyce zdarzato sie nawet,
ze jeden produkt miat az 90 tys. kombinacji cen. Aby
zaprezentowac prawidtowg cene klientowi docelowemu,
potrzebny byt mechanizm, ktéry wykonywatby obli-
czenia w czasie rzeczywistym. Nasz klient miat wcze-

$niej taki system, ale obstugiwafta go firma zewnetrzna.
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Aplikacja do wyliczania cen w czasie rzeczywistym
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Wyzwanie 3: wydajnos$¢ systemu
e-commerce B2B ILUSTRACJA 3

Kolejne wyzwanie, z ktérym musieliSmy sie zmierzy¢,
stanowita wydajnos$¢ serwisu. Problemem nie byto
obcigzenie ruchem kierowanym na strone, ale liczba
danych do przerobienia - ze wzgledu na duze i zrézni-
cowane zamdwienia klientéw B2B. System Magento nie
byt w stanie tego udZzwigna¢, dlatego postanowilismy
rozdzieli¢ aplikacje i stworzy¢ mikroserwisy (ilustracja 3).

Rozwiazanie 3: architektura mikroserwiséw
Pierwszg z zalet zastosowania tego rozwigzania jest
odcigzenie systemu. Kazda aplikacja odpowiada za
oddzielny obszar, przez co nie obcigza catego sys-
temu wszystkimi danymi, dzieki czemu zwieksza sie
wydajnosc¢. Z perspektywy rozwoju systemu mikro-
serwisy zapewniajg tez skalowalnos¢, bo pozwalajg
na dodawanie lub wymiane narzedzi i aplikacji bez

przebudowywania catosci, co znacznie utatwia prace ©

Architektura mikroserwiséw w syste-
mie e-commerce B2B firmy Lynka

— (B8
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price on-line
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programistyczng oraz pozwala na redukcje nakfadéw
finansowych w przysztosci. Za wdrozeniem mikro-
serwiséw przemawiat réwniez argument zwigzany
z bezpieczenstwem - w momencie awarii jednego
z elementdéw programisci moga uzy¢ innego rozwig-
zania bez koniecznosci ingerencji w caty system.

Wyzwanie 4: zarzadzanie

przeptywem informagji

Aby proces sktadania i realizacji zamowien przebiegat
sprawnie, nasz klient potrzebowat réwniez integradji
systemu e-commerce z narzedziami typu ERP i PIM.

Rozwiazanie 4: integracja
z systemami ERP i PIM
Produkty w Lynce dzielg sie na towar bez nadruku oraz
artykuty ze zdobieniami (z nadrukiem). Podziat ten jest
wazny z punktu widzenia przekazywania danych po-
trzebnych do realizacji zaméwienia. Informacje na temat
czystego towaru importowane s3 do Magento z systemu
ERP. Natomiast zdobienia sg tworzone w Magento przez
klientéw koncowych i eksportowane do systemu ERP po
ztozeniu zamowienia. Przekazywanie tych danych jest
mozliwe dzieki dwustronnej integracji z systemem ERP.
Codziennie nastepuje tez aktualizacja informacji na
temat catego magazynu. Przy 146 tys. produktéw sys-
tem bytby zbyt obcigzony, dlatego tez do zwiekszenia

Marcin Piwowarczyk

Napisz do autora:
marcin.piwowarczyk@strix.net
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899 Naszym celem byto zapew-
nienie klientom B2B najlep-
szych doswiadczen zaku-
powych oraz usprawnienie
procesu sktadania zamoéwien,
aby zagwarantowac uzyt-
kownikom stabilnosé, bezpie-
czenstwo i szybkos¢ procesu
zakupowego. Dzieki naszej
nowej platformie Magento
i dostosowaniu jej do potrzeb
klienta przez naszego partne-
ra wdrozeniowego - firme
Strix - udato nam sie to
wszystko osiagnaé. Swietna
robota, Strix!

John Lynch, CEO firmy Lynka

wydajnosci wykorzystaliSmy Ergonode - rozwigza-
nie do zarzadzania informacjg produktowg w e-com-
merce. Dzieki temu gdy zmienig sie informacje tylko
o 1 tys. produktéw, do systemu zostanie przestana
tylko czes¢ danych (te, ktdre sie zmienity). B

commerce design director, vice president w Strix Polska; kieruje zespotem odpowiedzialnym za
przygotowanie strategii i koncepcji e-commerce dla najwiekszych polskich firm; ma ponad 12-let-
nie doswiadczenie w branzy digitalowej; prelegent na licznych konferencjach branzowych, wspot-
autor pierwszego w Polsce podrecznika dla e-commerce menedzeréw oraz ,Biblii e-biznesu”
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ergonode

6 000 21
60 000 21
180 000 z1

Nawet tyle mozesz
zaoszczedzic rocznie
dzieki systemowi PIM*

Umow sie ha demo Ergonode

Ergonode jest rozwigzaniem PIM typu open-source, ktére utatwia i usprawnia
zarzqgdzanie produktami. Jest to prosta i ergonomiczna platforma, ktora
umozliwi Ci zarzgdzanie dystrybucjg wielu produktow do wielu kanatow.

* Przy zatozeniu 30 tys. produktow, pieciu kanatow sprzedazy i koszcie wprowadzania tresci dla pojedynczego produktu wynoszgcym 3 zt.


https://bit.ly/ewp-ergonode-ad3
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Autorka: Marta Kwiatkowska

Sprawdzone rozwigzania, ktére
podniosa Twoja konwersje
I Uproszczg sprzedaz

Obecnosc¢ w sieci to juz nie mozliwos¢ - to obowigzek! Choc jeszcze do niedawna dla
wielu przedsiebiorcéw posiadanie e-sklepu byto mitym dodatkiem do dziatalnosci,
rok 2020 dobitnie wykazat, ze bez e-handlu ani rusz. Niewatpliwie pandemia
koronawirusa przyspieszyta (i tak nieunikniong) ewolucje tego segmentu rynku.

Z artykutu dowiesz sie m.in.:

jakie narzedzia uproszcza zakupy w Twoim e-sklepie,
jak lojalizowac klientéw i sprawia¢, zeby nie odchodzili
do konkurencji,

jak budowac¢ wiez z klientem.

ie bede Cie przekonywad, ze powinienes by¢ w sieci -

dobrze o tym wiesz. W ponizszym tekscie udowodnie
Ci, ze w dobie ogromnej konkurencji potrzebujesz nowych
narzedzi, ktére podniosg Twojg konwersje i wyréznig Twoj
biznes na tle pozostatych graczy. Z artykutu dowiesz sie, jakie
narzedzia pomogg Ci maksymalnie uprosci¢ sprzedaz online
i dadzg Twoim klientom pozytywne wrazenia zakupowe.

Przede wszystkim: wygoda uzytkowania
Wedtug badania opracowanego przez Research & Grow
na zlecenie BIK po wprowadzeniu obostrzen ze wzgledu
na COVID-19 ok. 30% Polakéw zwiekszyto liczbe transakdji
dokonywanych online. To oczywiscie ogromna szansa na
rozwoj e-commerce, ale takze wiecej problemow w zakresie
ptatnosci. Dla wielu klientéw byt to pierwszy w zyciu kontakt
z zakupami w sieci. Je$li przebiegt zgodnie z oczekiwaniami,
istnieje mozliwos¢, ze ci uzytkownicy zostang w e-commerce
na dtuzej. Niezwykle istotne jest wiec wdrozenie szybkich pfat-
nosci, ktére zapewnig im nie tylko bezpieczenstwo, lecz takze
komfort i szybko$¢ transakgji. Na rynku swoje ustugi oferuje
wielu operatoréw pfatnosci, ale jak wybrac tego wiasciwego?

Q Wskazéwka

W wyborze operatora pfatnosci warto kierowac sie
nie tylko stawka czy rozpoznawalnoscig marki, lecz
takze (a moze przede wszystkim) udostepnianymi
przez niego metodami. BLIK, portfele kartowe (takie
jak Masterpass i Google Pay) czy ptatnosci karta to
absolutny must have. Metody ptatnosci to jednak nie
wszystko. Ogromna role odgrywaja takze bezpieczen-
stwo (tu zwrd¢ uwage na posiadanie certyfikatow,
takich jak PCI DSS), wydajnos¢ systemu czy sprawna
obstuga klienta i intuicyjnos¢ panelu transakcyjnego.

Widget One Click, czyli sprzedawaj
bezposrednio z banera reklamowego
Zakupy online cieszg sie coraz wiekszym zainteresowaniem.
Jednoczesnie branza e-commerce z miesigca na miesigc
zyskuje kolejne rozwigzania przyciggajace uzytkownikéw
i przy$pieszajace zakupy online. Nalezy do nich Widget One
Click. To interaktywny baner, ktéry umozliwi Twoim klientom
ptatnos¢ bezposrednio z poziomu obrazka, bez przekierowy-
wania ich do kolejnej podstrony. Dzieki zaimplementowaniu
metody BLIK Ivl 0 bezpo$rednio na banerze pfatnos¢ mozliwa
jest praktycznie natychmiast. Jej finalizacja zostata skrécona
do minimum - ogranicza sie do jednego klikniecia i zaakcep-
towania transakgji w aplikacji bankowej przez klienta.
Mozliwos¢ wyswietlania obrazu w dowolnym miejscu
na stronie pozwala na wykorzystanie go do wielu dziatan,
np. content-marketingowych (przez umieszczenie go©
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Przyktadowe Widgety
One Click

Kakda hottwka pomaga :
B ochranit 1 domu stwecz

w tresci artykutu), czy tez stricte reklamowych (dzieki opcji
pokazywania go na zewnetrznych platformach, np. por-
talach tematycznych). Narzedzie znakomicie sprawdzi sie
jako element akcji charytatywnej lub reklama wyswietlana
na forach internetowych, w aplikacjach, serwisach, na blo-
gach tematycznych (ilustracja 1). Widzet to takze narzedzie
wykorzystywane do cross-sellingu - dzieki opcji dodatkowej
pfatnosci za checkoutem, czyli tuz po optfaceniu jednego
zakupu. To pierwsze takie rozwigzanie nie tylko w Polsce,
lecz takze na Swiecie.

ILUSTRACJA 2

Ptatnosci za checkoutem, czyli sprze-
dawaj bez ryzyka porzucenia koszyka
Wyobrazasz sobie narzedzie umozliwiajgce cross-selling
produktéw bez ryzyka porzucenia koszyka zakupowego
przez Twojego klienta? Wiasnie tak dziata Widget One Click,
jesli wyswietlisz go za checkoutem, czyli tuz po zakonczeniu
procesu ptatnosci (ilustracja 2).

() Przyktad

Klient kupit na Twojej stronie elegancka koszule i opfa-
cit zamowienie. Teraz mozesz przeprowadzi¢ cross-
-selling wiasnie za posrednictwem Widgetu One Click.
Wystarczy, ze wyswietlisz uzytkownikowi asortyment
pasujacy do jego najnowszego zakupu, np. krawat lub
muche. Jesli propozycja bedzie dobrze dobrana, jest
szansa, ze klient skusi sie na dodatkowy produkt.

Czy bedzie miat ochote raz jeszcze przechodzi¢ proces
ptatnosci? Pewnie nie. Na szczescie dzieki Widgetowi One Click
nie musi robi¢ tego ponownie. Z uwagi na to, ze dokonat juz
zakupu w Twoim sklepie, masz jego niezbedne dane. Wystarczy
wiec, ze kliknie baner, wpisze kod BLIK na obrazku i potwierdzi
transakcje w aplikacji mobilnej swojego banku. Kilka sekund
i gotowe. W przypadku dorzucenia do koszyka kolejnego
produktu nie trzeba takze ponosi¢ dodatkowych kosztéw
wysytki - zostanie on dotgczony do pierwszego zamowienia.

Najwieksza zaleta tego rozwigzania to jednak to, ze nie
ponosisz ryzyka porzucenia przez uzytkownika koszyka ©

Widget One Click za checkoutem dla marki Bagdrip

il A MOZE EVK XOLUMBUSKIE) XAWTT
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zakupowego, jak miatoby to miejsce w wypadku reklam wy- zawsze. Moze odejs¢ i zrobi to, jesli nie bedziesz odpowiednio

Swietlanych przed sfinalizowaniem transakgji. Zakup zostat 0 niego dbat. Jak pielegnowac relacje po ztozeniu zamowienia?

juz zrealizowany i jedyne, co kupujgcy moze teraz zrobi¢, to - E-mailing

dorzucenie do koszyka dodatkowej rzeczy lub pozostanie Marka powinna by¢ troche jak przyjaciel - mito, jesli czasem

przy jego pierwotnej zawartosci. odezwie sie bez okazji. Zostan przyjacielem swojego klienta
i pisz do niego nie tylko wtedy, kiedy czegos potrzebujesz,

Finalizacja zakupu mobile-friendly lecz takze bez okazji, np. aby pokaza¢ mu trendy w danym

Czy wiesz, ze az 61% klientdw e-commerce przynajmniej raz sezonie lub czego$ go nauczyc.

zrobito zakupy w sieci przez smartfona?’ Niedostosowanie

swojego sklepu internetowego do urzgdzer mobilnych na Q Przykiad

samym starcie pozbawia Cie zatem wielu klientéw. Poza Prowadzisz sklep z meblami, a Twoi odbiorcy in-

dobrze zaprojektowang strong internetowa, dopasowang do teresuja sie urzadzaniem wnetrz? Pokaz im kilka

matego ekranu telefonu czy tabletu i zawierajgcg profesjo- przydatnych wskazéwek, bez reklamowania swoich

produktéw. Spraw, aby Twoje tresci niosty konkretna

nalne zdjecia produktdw, jest jeszcze jedna, bardzo istotna ., R )
warto$¢, przez co staniesz sie towarzyszem i doradca

kwestia - ptatnosc. Dla klientéw ten moment zakupdéw sam swaich Klientow. Pamietaj jednak, aby nie przesadzié -

w sobie nie jest najprzyjemniejszy (kto z nas lubi pozbywac taki kontakt jest mity od czasu do czasu.

sie pieniedzy?), warto wiec uczyni¢ go jak najmniej ,bolesnym”

i jak najbardziej bezpiecznym. Jak to zrobi¢? Przede wszystkim Kolejna sytuacja, w ktérej powiniene$ skontaktowac sie
nawigz wspétprace z zaufanym operatorem, udostepniajgcym e-mailowo ze swoim klientem, jest porzucenie przez niego
jak najwiecej metod ptatnosci. koszyka zakupowego. Pamietaj, ze uzytkownicy nie zawsze

robig to celowo. Niekiedy powodem opuszczenia witryny sg

O Wskazéwka sytuacje losowe, takie jak stabe tgcze czy brak czasu. W tej

= sytuacji warto wysta¢ e-mail z przypomnieniem o ocze-
Wedtug raportu Gemiusa z 2019 r. dla 56% klientéw Y J Y preyp

dostepnos¢ réznorodnych metod ptatnosci jest mo-
tywacjg do zakupdw w sieci. Najwiecej przypadkéw miejsca, w ktérym zostaly one przerwane.

porzucania koszyka zakupowego ma miejsce whasnie To rozwigzanie sprawi, ze klient nie bedzie musiat ponow-
na etapie ptacenia - nie pozwdl, zeby wydarzyto sie
to takze u Ciebie.

kujacych zakupach, a takze linkiem przekierowujacym do

nie przechodzi¢ koszyka, a jedynie dokonczy transakcje,
co zdecydowanie zwiekszy szanse na zakup. Niektérzy

operatorzy ptatnosci - np. Tpay - oferujg takie rozwigzanie.

ZbUde Wigi z klientem Nie musisz wéwczas nic robi¢ - caly proces e-mailingu
Pozyskanie klienta to nie wszystko. Jesli nie masz jeszcze zostanie zautomatyzowany, a Ty bedziesz mie¢ pewnos¢,
pozycji silnej marki wyrdzniajgcej sie na rynku, kazde Twoje ze klient otrzymat mozliwos$¢ powrotu do sklepu.
potkniecie moze spowodowa, ze klient skorzysta z ustug - Zakupy uproszczone do maksimum

konkurencji. Brandéw tworzgcych produkty, z ktérymi uzyt- Klient nie stanie sie lojalny wobec Twojej marki, jesli kazdo-
kownicy identyfikujg sie do tego stopnia, ze nawet nie rozwa- razowo bedzie przechodzit przez zmudny proces pfatnosci.
zajq ich zmiany, jest niewiele. Nalezy do nich bez watpienia Ciekawym sposobem na uproszczenie zakupdw jest wyko-
marka Apple, ktéra ma nie tyle klientéw, ile wrecz wyznawcéw, rzystanie ptatnosci bezposrednio z banera reklamowego,
bedacych jej ambasadorami. Jesli nie jeste$ jeszcze Timem o ktérych wspomniatam juz wczesniej. Platnos¢ moze by¢
Cookiem, musisz zrobi¢ co w Twojej mocy, zeby wypracowac wtedy wykonana bezposrednio z poziomu grafiki, bez prze-
wieZ z klientem. Pamietaj, ze zdobyty klient nie jest Twdj na noszenia uzytkownika do kolejnych podstron. Widzet mozna

dowolnie personalizowac w zaleznosci od branzy i zapotrze-

bowania. To narzedzie zaréwno do stymulowania zakupow,
|, ,E-commerce w Polsce 2019. Gemius dla e-Commerce Polska” - jak i do przekfadania content marketingu na realng sprzedaz
raport Gemiusa, dostep online: https://bit.ly/3dsOkBn. (np. przez zamieszczenie banera w tresci artykutu).
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- Aplikacja lojalnosciowa
Coraz wiecej sklepdw w ramach dziatarh omnichannelowych

Mozesz pomysle¢ o wyrdznieniu za ich posrednictwem
najaktywniejszych klientéw. Czesto dla firmy taki bonus
tworzy swoje aplikacje lojalnosciowe. Zdobywane punkty to wiasciwie zaden koszt (np. umozliwienie klientowi
pozwalajg uzytkownikom kupowac taniej lub dajg inne szybszego dostepu do przecenionych towaréw), a dla

bonusy. Programy lojalnosciowe to takze $wietna opcja uzytkownika - co$ warto$ciowego, co sprawia, ze czuje

dla e-sklepdw.

Checklista - jak zwiekszy¢
konwersje w e-biznesie

sie on prestizowo.

() Przyktad

Spodjrz na marke Harley-Davidson. Wiesz, jak wy-
glada odbiér motocyklu w autoryzowanym sklepie?

1 Upewnij sig, ze zapewniasz swoim klien- Przekazanie go wtascicielowi to prawdziwa ceremo-
tom szybkie i bezpieczne metody ptatno- nia. Pracownicy bijg nowemu klientowi brawo, a on
sci. W tym celu: dotgcza do rodziny harleyowcéw. Czy czuje sie wte-
= przyjrzyj sie dotychczasowym statystykom do- dy prestizowo? Jasne, ze tak! Zostat wasnie czesciag
tyczacym momentu porzucania koszyka, okreslonej spotecznosci - to wyjatkowe wydarzenie.
= zobacz, co o finalizacji zaméwienia méwig Twoi Sprobuj przeniesc te praktyki do sieci.
klienci w komentarzach i opiniach,
= sam zréb u siebie zakupy (ile zajeto Cito czasu Nie chce oczywiscie, aby$ klaskat kazdemu, kto Kliknie przy-
4 L -
'czy na/potka’rgspk@s prze;qudy.), ) cisk ,kup teraz’ w Twojej witrynie. To raczej inspiracja, poka-
= popros o ztozenie zamowienia znajomego L . , - . L
i obserwuj, czy i kiedy pojawia sie u niego zUjaca, jak sprawic, zeby uzytkownik nie chciat opuscic¢ sklepu.
watpliwosci. Poza sprawnym procesem ptatnosci i intuicyjng platforma war-
2 W jaki sposéb wptywasz w swoim biznesie to pomyslec takze o czyms$ wiecej, tak aby klient nie pomyslat
na cross-selling? o zmianie marki. Aplikacja lojalno$ciowa to jeden z przyktaddw
Przemysl, czy w zwigkszaniu wartosci koszykow tworzenia spotecznosci i budowania relacji z klientem. Jesli
realnie nie vvesprze, cie W',dget, Ong ?"C‘? B |nlter— bedzie ona okraszona ciekawym komunikatem powitalnym,
aktywny baner, ktéry moze rowniez dziata¢ po L , , , , ,
finalizacji zaméwienia (za checkoutem). z pewnoscig wywota w uzytkowniku poczucie wyjgtkowosci.
3 Prowadzisz bloga? Podejmuijesz dziatania Dodatkowo dzieki aplikacji lojalno$ciowej zakupy w Twoim
charytatywne lub organizujesz akcje CSR? sklepie bedg dla klienta po prostu bardziej optacalne.
Zastanow sie nad przetestowaniem Widgetu Chcesz zwiekszy¢ konwersje w swoim e-biznesie?
O”,e,C“Ck( kto'ry MOZE ZNaczqco lpodmesc Klikal- Zr6b rachunek sumienia przede wszystkim pod katem
NOSC, czy L zv,\nekszy ¢ ?fekty TW_O'Ch prospotecz- wykorzystywanych narzedzi i reagowania na trendy.
nych dziatan lub akcji marketingowych. Checklist dzi bok
4 Upewnij sie, Ze robienie u Ciebie zakupéw eckliste ?naj Zlesz obok.
na smartfonie czy tablecie to przyjemnosé. Powodzenial @
Sprawdz, czy Twoja strona jest dopasowana do
urzadzen mobilnych. Zréb sam testowe zaku- Marta Kwiatkowska
pi/.tCZy’ TWOl k“e:.CI majabdostep ?Odizybkmh video marketing and PR specia-
pid n,OSO l Szer(.) 'Iego Wy or'u me _O L list w firmie Tpay; odpowiada za
5 Ocen, czy na biezaco budujesz wigz z klien- wsp6lprace z mediami, produkcje tre-

tem. Przeanalizuj:
czy komunikujesz sie z klientami za posrednic-

$ci wideo, a takze tworzenie artykutow
skierowanych do branzy fintech

twem wartosciowych e-mailingdw, i e-commerce
= Czy wysylasz e-maile z zaproszeniem do powro-
tu klientom, ktérzy porzucili koszyki, Napisz do autorki:

czy prowadzisz program lojalnosciowy.

marta.kwiatkowska@tpay.com




-t a zaufane
y ptatnosci

\ Y4

Poczuj magie
jednego klikniecia


https://bit.ly/ewp-tpay
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Autor: Tomasz Gutkowski

Zarzadzanie informacjg
produktowq jako wazny
element przeniesienia
biznesu online

W nowej normalnosci e-commerce nie jest dodatkiem do sprzedazy stacjonarnej,
ale stanowi petnoprawny, a czasem gtowny kanat sprzedazy, ktéry dla klientow
jest niemal w petni bezpieczny. Pamietaj, ze kazdy z Twoich konkurentow zrobi
to samo - przeniesie lub rozwinie swoj biznes online - dlatego powinienes
rozwazyC¢ modyfikacje zwigzane ze sprzedazg i obstugg, zeby zapewnic klientowi
w tych obszarach jak najwyzszg jakosc.

Z artykutu dowiesz sie¢ m.in.: Czym jest system do zarzadzania
» o informacja produktowa (PIM)
dlaczego warto wdrozy¢ system do zarzadzania infor- . N . .
macja produktowa (PIM), Ze wzgledu na rosngce znaczenie informacji w podejmowaniu
kto najbardziej skorzysta na wdrozeniu PIM w Twojej decyzji zakupowych firmy prowadzgce swojg dziatalnosc w in-
firmie, ternecie musza potraktowa¢ umiejetne zarzadzanie informacja

na jakie funkcje typowe dla branzy RTV/AGD pozwala
technologia Pimcore,

jaki wptyw ma PIM na decyzje zakupowe klientéw.

produktowg (PIM) jako inwestycje i sposéb budowania prze-
wagi konkurencyjnej. Jest to pierwszy, ale bardzo istotny krok
w kierunku cyfryzadji oraz rozwoju sprzedazy wielokanatowe)j, ©

Kupujacy online zaczng wymagac od sklepdw interne- O Definicja

towych wiecej niz dotychczas. Beda oczekiwali wrazen =

Product information management to system infor-
macji produktowej, czyli centralne miejsce, w ktérym
wyboru asortymentu z dokfadng charakterystyka. Krotkie, wprowadzana, przechowywana, modyfikowana i dys-
schematyczne opisy produktowe nie bedg spetniac juz ich wy- trybuowana jest baza towarowa. W jej skiad wchodza
takie dane jak opisy produktéw, ich charakterystycz-
ne cechy (atrybuty), multimedia, kategoryzacje, czyli
umiejscowienie produktéw w okreslonych katego-
(opisy, atrakcyjne zdjecia, multimedia, atrybuty), a w przysziosci riach, czy relacje miedzy produktami (np. produkty
by¢ moze umozliwi¢ klientom rzeczywiste odczuwanie ich komplementarne). PIM to takze cata logika zarzadza-
nia tymi danymi i ich dystrybuowania.

podobnych do tych z wizyt w sklepach stacjonarnych - duzego

magan. Dlatego tez firmy handlowe bedg musiaty szczegdinie
zadbac o precyzyjne informacje o sprzedawanych produktach

wszystkimi zmystami (zapach, smak, wrazenia dotykowe).
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bedacej odpowiedzig na oczekiwania klientéw i konsumentéw.

System jest skierowany przede wszystkim do detalistow,
producentéw, dystrybutordw i hurtownikéw, ktérzy prowa-
dzg sprzedaz w réznych kanatach lub dopiero zamierzajg ja
rozszerzy¢. Utatwia on prace zwtaszcza w sytuacji, w ktorej
w poszczegdlnych kanatach wystepuja rézne kategorie pro-
duktéw, ale potrzebne sg wspdélny system i jednolity sposéb
zarzadzania danymi na ich temat.

Czynniki wptywajace na koszt
wdrozenia systemu PIM

Cena wdrozenia PIM zaczyna sie od kilkudziesieciu tysiecy
ztotych, a jej konkretna wysokos¢ zalezy od tego, jakie oczeki-
wania wobec systemu ma klient.

) Wskazéwka

Przyktadowe pytania, na ktére warto odpowiedziec
przed wdrozeniem systemu PIM:
lle produktéw iich opisdw powinno by¢ w sys-
temie?
Jakich funkcji potrzebujesz?
Czy wdrozenie zostanie przeprowadzone
w Twoim $rodowisku lokalnym?
lle zostanie przeprowadzonych integracji syste-
mowych i migracji danych?

Wdrozenie PIM krok po kroku

Przed rozpoczeciem wdrazania systemu do zarzadzania

RAMKA 1

Dlaczego warto wdrozy¢
system PIM

= Zgromadzisz w jednym miejscu wszystkie
informacje o produktach.

= PrzySpieszysz wprowadzanie produktéw do
sprzedazy.

= Bedziesz sprawnie zarzadzac
wielokanatowoscia.

= Zyskasz lepsze mozliwosci promocji, dzieki
czemu podniesiesz konwersije.

= Zwiekszysz komfort pracy i zoptymalizujesz
Czas pracy swojego zespotu.

RAMKA 2

Kiedy wdrozy¢ system product
information management

= Zarzadzanie informacjg o produkcie w Twojej
firmie jest czasochtonne i skomplikowane.

= Nie masz centralnego zrodfa, w ktérym zebrane
sg wszystkie informacje o produktach.

s Chcesz skutecznie zarzadzac¢ danymi produk-
towymi we wszystkich kanatach i jezykach.

= Potrzebujesz mozliwosci szybkiego i skutecz-
nego wprowadzenia duzej liczby nowych pro-
duktéw do oferty.

informacjg produktowg w firmie konieczne jest wyznaczenie
celdw i zadan, ktére ma on spenia¢, a takze zdiagnozowanie
ograniczen obnizajgcych wydajnos¢ pracy, potrzeb uzytkow-
nikdw oraz wymagan funkcjonalnych aplikacji. Na podstawie
tych danych tworzy sie spéjny model produktowy, bedacy
jednoczesnie formatem wyjsciowym danych o produktach,
prezentowanych w réznych kanatach sprzedazy. Na bazie
wybranej infrastruktury zostaje przygotowane srodowisko
aplikadji PIM, skonfigurowane z platforma, zasilang danymi
produktowymi i systematycznie uzupetniang dodatkowymi
modutami i funkcjami, ktéra na koncu jest integrowana z ze-
wnetrznymi systemami i ustugami informatycznymi.

Wyzwanie w projekcie: etykiety
cenowe (tzw. cenowki)
Ciekawga funkcja, ktérg przygotowaliSémy w panelu
Pimcore’a jako odpowiedz na potrzeby klienta, jest mecha-
nizm generowania etykiet cenowych przez pracownikéw
sklepdw stacjonarnych. Dzieki dostepowi do wyszukiwarki
obiektéw moga oni wybrac¢ konkretne atrybuty produktowe
do umieszczenia w szablonie etykiety cenowej, zgodnie ze
specyfikacja danego przedmiotu. Przygotowalismy dla klienta
rézne szablony takich etykiet, zeby kazda z nich mogta by¢
eksponowana w dowolnym miejscu w sklepie stacjonarnym.
Gotowe cendwki mozna zaréwno drukowac pojedynczo, jak
i dodawac do list w przypadku koniecznosci wielu wydrukéw

jednoczesnie. Wszystkie pozycje w ramach jednej listy sg ©
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Case study wdrozenia systemu do zarzadzania informacja
produktowa w firmie Galicja Tomaszek

O firmie

Firma Galicja Tomaszek to rodzinna spétka specjalizujgca sie w sprzedazy hurtowej i zaopatrujgca najwieksze sieci
handlowe oraz sklepy detaliczne w sprzet RTV/AGD i meble kuchenne. Od ponad 30 lat miesci sie w tancucie (gdzie
znajduje sie tez gtéwny magazyn), a swoje oddziaty ma w catej Polsce - w Mystowicach, Poznaniu i Warszawie.

Galicja Tomaszek to takie marki jak: Max Kuchnie - franczyzowa sie¢ studiéw kuchennych oferujgcych zaréwno meble,
jak i sprzet AGD do kompletnego wyposazenia kuchniwraz ze specjalistycznym doradztwem; Max Elektro - ogdinopol-
ska sie¢ 400 sklepow RTV/AGD/multimedia w catej Polsce, dostarczajacych urzadzenia najwyzszej jakosci od czotowych
producentdw (np. Bosch, Beko, Amica, Samsung, Gorenje, Indesit, Saeco); Kernau - marka witasna oferujgca nowo-
czesne produkty RTV/AGD, ktére cechujg wysoka jakos¢ wzornictwa, niezawodnos¢ i dbatos¢ o srodowisko naturalne.

Opis wdrozenia

Wdrozenie product information management w Galicji Tomaszek byto niezbednym etapem procesu cyfrowej trans-
formadji sprzedazy (commerce transformation) tej firmy. System do zarzadzania informacja produktowa utatwia prace
zaréwno brand managerom, jak i dostawcom zewnetrznym, ktérzy wspéttworzg opisy produktéw, a tym samym
generujg karty produktowe dla kazdego przedmiotu znajdujgcego sie w portfolio danej marki.

Wybor technologii Pimcore do realizacji tego zadania podyktowany zostat przede wszystkim jej elastycznoscig, otwar-
tym kodem, tatwoscig dopisywania plug-indw oraz skalowalnoscig. Dodatkowa zaletg, ktéra przemawiata na korzys¢
Pimcore'a, jest spoteczno$¢ programistéw zgromadzona wokét technologii i biorgca czynny udziat w jej rozwijaniu.

W ramach wdrozenia PIM wykonalismy m.in. model danych i raporty inicjalne. PrzeprowadziliSmy integracje z syste-
mami zewnetrznymi (np. ERP), jak réwniez wewnetrznymi, ktére przez swojg réznorodnos¢ wymagaty specjalnego
podejscia. Konieczne byto réwniez zwrdcenie szczegdlnej uwagi na wydajnos¢ systemu - z powodu nietuzinkowych
wolumendw danych (w tym wypadku ponad 46 tys. kartotek produktowych).

System PIM pozwala na kontrolowanie procesu pracy nad produktem i generowanie dotyczacych go raportéw. Kazdy
z uzytkownikdw panelu Pimcore, ktéry uczestniczy w takim procesie, moze mie¢ inne uprawnienia (role), zréznicowane
pod wzgledem zakresu jego obowigzkéw w projekcie.

Kluczowe funkcje, niezbedne do sprawnego zarzadzania informacjami
produktowymi, wdrozone w firmie Galicja Tomaszek

= Mozliwos¢ tworzenia produktéw na trzy sposoby (automatycznie, recznie i przez import plikéw z CSV).

= Dodawanie wariantéw do produktéw z opcjg dziedziczenia atrybutéw po produkcie bazowym.

" Integracja z systemem ERP.

= Sprawdzanie unikatowosci produktu (eliminacja dublowania produktéw).

= Monitorowanie kompletnosci danych.

= Wyszukiwanie i filtrowanie produktéw.

= Grupowe zmiany na kartach produktowych.

= Proces opisywania produktow zaktfadajgcy udziat dostawcy i/lub brand managera.

" Mozliwos¢ eksportu wybranych produktéw do pliku.

" Zarzadzanie uzytkownikami i rolami oraz ich uprawnieniami (dostawca, brand manager, master brand mana-
ger, zarzad, drukarz).
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nastepnie eksportowane do pliku PDF gotowego do wydruku.
Co wazne, cendwki (nawet mimo réznic miedzy szablonami)
sg rozmieszczane na jednej stronie tak, aby zaoszczedzi¢
jak najwiecej papieru przy ich wydruku. Pozwala to znacznie
ograniczy¢ koszty oraz pozytywnie wptywa na srodowisko.

Rezultaty wdrozenia systemu pro-
duct information management
Po wdrozeniu PIM mozna zobaczy¢ przede wszystkim korzysci
wynikajgce z wprowadzania danych o produktach i tworzenia
kart produktowych wysokiej jakosci. Warto pamieta¢, ze
tresci z opiséw beda dostepne zaréwno dla interesariuszy
wewnatrz firmy, kontrahentdw, jak i przysztych klientow.
Spéjnos¢ danych wynika z mozliwosci kontrolowania pro-
cesu tworzenia informacji produktowych na kazdym jego
etapie oraz z tego, ze mozna te informacje dystrybuowac
jednoczesnie w réznych kanatach i do wielu kontrahentéw,
co pozwala na eliminacje mozliwych rozbieznosci.

System PIM pomoze takze w ekspansji globalnej.
Przygotowany jest do rozszerzenia asortymentu na kolejne
rynki zagraniczne - opisy produktowe mogg by¢ wprowa-

dzane w wielu jezykach.
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Wazng korzyscig z wdrozenia systemu jest optymalizacja
kosztow i czasu pracy nad danymi produktowymi. Oprécz
tego, ze wprowadzamy produkty do wielu kanatéw jedno-
czes$nie, mozemy ich opisy importowac bezposrednio od
producentéw, co znacznie utatwia prace. @

Tomasz Gutkowski

business  development  director
w Unity Group, gdzie odpowiada za
rozwdj biznesowy, sprzedaz i pozy-
skiwanie strategicznych partnerstw;
entuzjasta e-commerce, zwigzany
z branzg od 2008 r.; pracowat dla ta-
kich firm jak: Grupa Onet.pl, Empathy
Interactive, Comarch SA; konsultant
biznesowy i doswiadczony product
manager e-commerce, ktéry swo-
j3 wiedzg dzieli sie na tamach prasy
branzowej i portali internetowych

Napisz do autora:
tomasz.gutkowski@unitygroup.com
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CO ROBIC SAMEMU, A CO ZLECAC NA ZEWNATRZ

Konrad Zach, founder & CEO firmy
thinkHUB.pl, ekspert e-commerce

Z ponad 15-letnim doswiadczeniem
w projektowaniu, implementacji

i rozwoju strategii e-commerce oraz
digital marketingu, tworca jednej

Z najwiekszych niekomercyjnych
konferencji e-commerce w Polsce -
,kawka o eCommerce”

Do planowania podziatu dziatan istotnych w budowaniu ka-
natu e-commerce warto, moim zdaniem, podejs¢ z pokora.
Rynek e-commerce rozwija sie bardzo dynamicznie i daje
obecnie dostep do setek tysiecy systeméw, platform czy
rozwigzan wspierajacych rozwdj sprzedazy online. Réwniez
najpopularniejsze serwisy czy social media oferujg coraz
wiecej wartosciowych ustug, ktére pomagaja w realizacji
dziatart marketingowych, sprzedazowych czy analitycznych.
Mnogos¢ tego typu mozliwosci powoduje, ze nierealne jest

efektywne korzystanie z ich potencjatu bez bardzo waskiej,
eksperckiej wiedzy i bagazu doswiadczen.

Dlatego jesli planujesz dziatania zwigzane z uruchomie-
niem i rozwojem e-commerce w swojej firmie, polecam
Ci korzystanie z ustug specjalistéw czy firm zewnetrznych,
wyspecjalizowanych w danej dziedzinie - digital marketingu,
social mediach, logistyce czy technologii. Takie podejscie
daje szanse na zbudowanie zespotu wspdétpracownikéw
o wysokich kompetencjach, ktéry bedzie skalowalny wraz ze
wzrostem firmy. W wielu obszarach outsourcing kluczowych
zasobow jest tez zwyczajnie duzo bardziej optacalny, nawet
w poczatkowe] fazie dziatania biznesu online.

Rownie zdecydowanie polecam Ci tez pozostawienie
na swoich barkach obszaru zwigzanego z obstugg klienta
i ,ewangelizacjg” oferty, zwlaszcza na pierwszym etapie roz-
woju biznesu. Pozwoli Ci to na zachowanie petnej kontroli
nad jakoscig oferowanych produktéw czy ustug, da mozli-
wos¢ poznawania potrzeb Twoich klientéw oraz szybkiego
reagowania na sytuacje nietypowe, ktérych w poczatkowej
fazie prowadzenia e-commerce na pewno nie zabraknie.

Katarzyna Bronowska, e-com-
merce manager w firmie Leifheit
Polska, tworzy i rozwija sklepy
internetowe oraz pomaga markom
wchodzi¢ na nowe rynki

Wszystko zalezy od zasobdw, jakie posiadasz wewnatrz firmy..
Jesli przeniesienie biznesu do internetu wigze sie z catkowita
reorganizacja, warto zwrdéci¢ uwage na ponizsze aspekty:
1. Zasoby technologiczne. Bardzo istotny aspekt —
zwiaszcza jesli myslisz o otwarciu swojego e-commerce.
Mato ktéra firma moze sobie pozwoli¢ na rozwoj wy-
kwalifikowanego dziatu IT, ktéry mogtby sie zajgc tech-

nologia e-commerce. To rozwigzanie bardzo kosztowne

i ryzykowne. W zwigzku z tym warto poszuka¢ dobrego
partnera technologicznego na zewnatrz i $cisle z nim
wspotpracowad.

2. Marketing. Tutaj wybdr zalezy od wielkosci organizacji -
prowadzenie dziatarh marketingowych in-house jest o tyle
prostsze, ze osoby, ktére sie nimi zajmuja, zazwyczaj do-
skonale znajg produkt. Wspotpraca z zewnetrzng agencjg
wymaga wiecej Twojego zaangazowania, przynajmniej
na poczatku, ale jej efekty mogg by¢ co najmniej tak
samo dobre.

3. Obstuga klienta. Opieke nad klientami lepiej zorgani-
zowac wewnatrz firmy, zwtaszcza jesli masz duzg oferte
produktowa.
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tukasz Rézalski, dyrektor ds. e-com-
merce w firmie Grodno SA; odpowie-
dzialny za cyfryzacje oraz wdrozenie
sprzedazy wielokanatowej; prywatnie
pasjonat e-commerce | nowych tech-
nologii

. Na pewno nie polecam nauki programowania i samodziel-
nego konfigurowania sklepéw open source typu Magento
czy PrestaShop. Pozorne oszczednos$ci moga wpedzi¢
Cie w ktopoty i koszty. Wyobraz sobie, ze dodatek, ktéry
kupites do sklepu, ,sie wysypat” i ruch, jaki pozyskujesz,
zupetnie nie przektada sie na sprzedaz.

. Na poczatkowym etapie dziatalnosci e-commerce
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z pewnoscig warto samodzielnie zajmowac sie obstuga
sprzedazy i wysytek.

. Na zewnatrz sugeruje zlecac dziatania performance’owe.

Obecnie narzedzia reklamowe sg bardzo rozbudowane
i zanim nauczysz sie nie przepala¢ budzetéw, wydasz
wiecej pieniedzy, niz wynosi optata za obstuge przez
zewnetrzng firme. Gdy Twdj biznes urosnie i Twoje zy-
ski pozwolg Ci na dalszy rozwdj, pomysl o budowaniu
wiasnego zespotu specjalistéw. Ludzie to 50% sukcesu.

. Na poczatku mozesz sie skupi¢ na samodzielnym two-

rzeniu opiséw produktéw. Scharakteryzuj je dokfadnie,
dodaj praktyczne informacje, ktérych nie ma Twoja kon-
kurencja. Staraj sie podkresli¢ ich najwazniejsze cechy
i wynikajace z nich korzysci dla klienta. @

Reklama

1 E-COMMERCE '
i W PRAKTYCE

v

Uzupetij
swojg hiblioteke!

e " Dowiedz sig, coijak zautomatyzowac
w e-handlu, by procesy przebiegaty
sprawniej, klienci czuli sie wazni
I wyroznieni, a sprzedawcy efektywnigj
wykorzystywali swoj czas.

W e-commerce

T. Gutkewsk, P. Pasek

A Klinger G. Brajewski W. Prochnicki

— [ s Zamow na

_ sklep.marketerplus.pl
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Multiintegrator - jak tatwo
potaczyc i zautomatyzowac
sprzedaz na wszystkich
dostepnych platformach

do e-handlu

Szukasz sposobu na zautomatyzowanie nadawania listow przewozowych?
Zdarzyto Ci sie, ze w tym samym czasie sprzedate$ jeden produkt w sklepie
stacjonarnym bgdz internetowym i na Allegro lub Amazonie, a teraz musisz sie
ttumaczyC klientom? Sprawdz, jakie rozwigzania integrujgce sprzedaz mozesz

wdrozyc, aby usprawnic¢ swojg prace.

Z artykutu dowiesz sie m.in.:

czym jest multiintegracja i dlaczego warto z niej korzy-
sta¢ w sprzedazy,

jak potgczy¢ dostepne rozwigzania wspierajgce sprze-
daz w jeden, spéjny system zarzadzania i przetwarza-
nia danych sprzedazowych,

jakie putapki czyhaja przy automatycznym przelicza-
niu walut podczas sprzedazy na Amazonie i jak ich
unikna¢,

ile kosztuje szybka integracja i na jakie kryteria zwrdci¢
uwage przy wyborze narzedzi.

-commerce jest szybko rozwijajgcym sie rynkiem, na
ktdrym powstaje wiele wartosciowych rozwigzan wspie-
rajacych sprzedaz online - od platform SaaS do prowadzenia
e-sklepéw (Shoplo.com, Sky-Shop.pl itp.), przez platformy
do zarzadzania sprzedaza wielokanatowg (BaseLinker.com,
Plentymarkets), firmy kurierskie i brokerskie (Furgonetka.pl,

GLS), po rozwigzania utatwiajgce analityke okotosprzedazowg

i automatyczne modyfikowanie ofert ($ledzgce zmiany kur-
sOw walut, zmiany cen u konkurencji, wzmianki o Twojej
firmie w social mediach - LivePrice.pl, Brand24.pl). Do tego
dochodzg liczne marketplace'y (np. Allegro, Amazon, eBay),
ktére starajg sie oferowac kupujgcym online jak najszerszy
asortyment oraz jak najatrakcyjniejsze warunki zakupow.
Jednoczeénie rygory podatkowe i prawne powodujg, ze
bardzo szerokie zastosowanie maja popularne juz od lat
w sprzedazy systemy fakturujgce oraz ewidencjonujgce catg
gospodarke magazynowa, nazywane systemami ERP (enter-
prise resource planning). Jednak ich struktura dostosowana
do dziatalnosci offline sprawia, ze nie lada wyzwaniem jest
potgczenie ich z szerokg bazg oprogramowania do sprzedazy
online, a integracje oferowane przez producentdéw czesto nie
wystarczajg i bardzo ograniczajg rozwdj firmy oraz jej ekspansje.
Zdecydowang wiekszo$¢ czynnosci, ktére trzeba wykonac
w trakcie procesu realizacji zamowienia online, najprawdo-
podobniej mozna bardzo prosto i szybko zautomatyzowac
dzieki multiintegratorowi (ramka na nastepnej stronie). ©




E-BOOK

Jak madrze przenies¢ swoj biznes do internetu?

MARKETER+ "E..“p“ﬁ%".f{"v‘éﬁ | 114

RAMKA

Przyktady czynnosci, ktore mozna w e-commerce

zautomatyzowac i zintegrowac

= Generowanie listéw przewozowych pobranych ze sklepu internetowego do programu fakturujgcego.

= Cykliczne aktualizowanie stanéw magazynowych oraz cen na wszystkich platformach sprzedazowych

jednoczesnie.

= Monitorowanie i dostosowywanie cen produktéw do dziatan konkurencji.

A gdyby potaczyé wszystko razem?
Multiintegracja

Mnogos¢ narzedzi, integracji, systeméw ERP wymaga dugo-
falowego planowania dziatan i zbudowania przemyslanej
infrastruktury.

() Przyktad

Multiintegrator to rozwigzanie, ktére pozwala pota-
czy€ systemy e-commerce z systemami fakturujgcymi
oraz infrastrukturg po stronie magazynu (np. dru-
karki fiskalne lub czytniki kodéw). Szablony integradji
(przesyfanie zamowien do systemu fakturujacego,
przesytanie produktéw, cen i stanéw do sklepu
internetowego itp.) mozna uruchomic¢ samodzielnie
bez znajomosci szczegdtow technicznych.

Potaczenie e-sklepu z systemem ERP
Wiele przedsiebiorstw na samym poczatku swojej dziatalnosci
w sprzedazy internetowej bardzo czesto zapomina o prze-
pustowosci magazynu i na site szuka oszczednosci. Efektem
moze by¢ np. brak kontroli nad stanami magazynowymi, pro-
wadzacy do jednoczesnej sprzedazy tego samego produktu
w sklepie stacjonarnym i na Allegro. Moze to spowodowac
straty zaréwno pieniedzy, jak i klientéw, ktérzy odbiorg taka
sytuacje jako brak profesjonalizmu

Automatyzacja sprzedazy na
Amazonie i eBayu - putapki

przy przeliczaniu waluty

Kiedy sprzedajesz produkty na platformach Amazon czy

Generowanie i wysytanie dokumentéw sprzedazowych.

Automatyczne rozliczanie dokumentéw sprzedazowych.

eBay, zagraniczni klienci ptacg zazwyczaj w swojej walucie lub
narzuconej przez marketplace. Program fakturujacy pobiera
naleznos$¢ w obcej walucie i w trakcie tworzenia zamdwienia
przelicza stawke na podstawie kursu Narodowego Banku
Polskiego na ztotédwki. W rezultacie w systemie ERP lgduje
zamowienie z cenami przedstawionymi w obu walutach.

Analiza przypadku

Zatdzmy, ze prowadzisz firme sprzedajaca akce-
soria do telefonéw. Masz dwa sklepy stacjonarne,
sklep internetowy oraz wystawiasz swoje produkty
na Allegro i Amazonie. Tak wiele kanatéw sprzedazy
moze powodowac mase probleméw w realizacji
zamowien. Dzieki multiintegratorowi da sie bez
problemu potgczy¢ to wszystko w jeden, spéjny
mechanizm. Twdj system ERP bedzie komunikowat
sie bezposrednio z kazdym z wymienionych miejsc
i synchronizowat ceny, aktualizowat stany magazy-
nowe i produkty oraz analizowat sprzedaz. Mato
tego: mozesz automatycznie taczyc sie ze swoim
kurierem i wystawiac listy przewozowe do wysytek
dzieki pobieraniu danych bezposrednio z zamdwien
we wszystkich miejscach. Synchronizacje danych
moga nastepowac nawet co trzy sekundy. Dzieki
temu wyeliminujesz wiekszos$¢ niedogodnosci i bte-
déw zwigzanych z ich recznym uzupetnianiem oraz
zaoszczedzisz duzo czasu.
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Q Wskazéwka

Zgodnie z art. 31a., ust. 1 ustawy o VAT: ,W przypad-
ku gdy kwoty stosowane do okreslenia podstawy
opodatkowania sg okreslone w walucie obcej, przeli-
czenia na zfote dokonuje sie wedtug kursu Sredniego
danej waluty obcej ogtoszonego przez Narodowy
Bank Polski na ostatni dzier roboczy poprzedzajacy
dzien powstania obowigzku podatkowego”. Wiec
jesli wezmiesz przelicznik przedstawiany przez NBP
w momencie transakgji, bedzie to niezgodnie z ustawa
0 VAT. Zarazem taki niby prosty btgd moze doprowa-
dzi¢ do nieprzyjemnosci skarbowych w przysztosci,
poniewaz cena aktualna w chwili transakgji nie jest
$rednig z catego dnia, bo ten jeszcze sie nie skonczyh.

Ustawa jest dos$¢ zrozumiata i wydawatoby sie, ze fatwo
wprowadzi¢ tak prostg zmiane. Niestety, wiele systemdw
automatyzujgcych pomija ten wymag i naraza swoich klien-
téw na problemy prawne. Warto pamietac, ze takie btedy
sie zdarzajg i wdrozenie rozwigzania integrujgcego sprzedaz
nie zawsze gwarantuje bezpieczenstwo.

lle kosztuje integracja?

taczenie réznych systemow i rozwigzan wymaga czasu i wigze
sie z ryzykiem bteddéw. Z tego powodu stworzenie poprawnie
dziafajacej integracji od zera jest do$¢ kosztowne. Sposobem
na zmniejszenie wydatkow jest wykorzystanie gotowych na-
rzedzi, ktérych ceny najczesciej oscylujg w granicach 50-200 zt
miesiecznie. W razie braku potrzebnej funkcji w takim na-
rzedziu mozna sie zgtosi¢ do jego tworcodw z prosba o jej
wprowadzenie.

Podsumowanie

Integracje sg sposobem na stabilne kontrolowanie proceséw
sprzedazy, magazynowania i logistyki w firmie. Pomagaja
eliminowac ryzyko btedéw popetnianych w procesie sprze-
dazy. Dzieki nim zaoszczedzisz duzo czasu, zautomatyzujesz
dziatania i szybciej rozwiniesz swéj e-commerce. ™

Tomasz Mazur

chief technology officer w Sellintegro.pl -
firmie majacej 15 lat doswiadczenia
w integradji systeméw ERP MSP

Konrad Szatkowski

marketing & development director
w Sellintegro.pl

Napisz do autoréw:
pomoc@sellintegro.com
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Jakie procesy w e-commerce warto automatyzowac?

radzi Marcin Janczewski, wspot-
zafozyciel sklepu DrTusz.pl

Wprowadzanie nowych funkcji do systemu zawsze wigze
sie z kosztami. Na rynku jest wiele gotowych rozwigzan
w modelu SaaS. Czesto zdarza sie jednak, ze samemu
trzeba pisac rozwigzania szyte na miare. Warto zatem
przed podjeciem decyzji o wdrozeniu kazdorazowo prze-
liczy¢ koszty finansowe i czasowe, a nastepnie zestawic
je z mozliwymi korzysciami z osiggniecia wytyczonych
celdw. Jezeli sklep rosnie, to kazde usprawnienie proce-
séw jest na wage zlota, szczegélnie przy coraz wyzszych
kosztach zatrudnienia.

Automatyzacja utatwiajaca klien-
tom korzystanie z DrTusz.pl

Aby konsument byt w stanie szybko dotrzec do potrzeb-
nych produktéw w sklepie, stworzylismy wyszukiwarke,
w ktérej kryteria wyszukiwania sg automatycznie
aktualizowane na podstawie historycznych danych.

Ponadto systemy rekomendacyjne - persona-
lizowane strony ofertowe bazujgce na historii za-
kupowej oraz danych trackingowych uzytkownika -
utatwiajg klientowi podjecie decyzji i pozwalajg sprawniej
dodawac produkty do koszyka.

Indywidualna, w petni zautomatyzowana polity-
ka rabatowa powoduje, ze nie musimy regularnie
angazowac pracownikéw do odpowiadania na e-maile
w stylu: ,A moze jakis rabat?”. Klienci zazwyczaj s3 nie-

Swiadomi mechanizméw, ktére dziatajg z drugiej strony.

Doceniaja je jednak pdzniej - gdy wystawiajg opinie
na temat sklepu. Czesto podkreslajg w nich tatwos¢
odnalezienia produktéw.

Kolejne, juz typowo automatyzujace, funkcje spoty-
kane na Sciezce zakupowej klienta to automatyczne
wypetnianie danych firmowych na podstawie
wpisanego NIP-u czy kodu pocztowego po wpro-
wadzeniu miasta. Utatwienia sg z pozoru drobne, ale
bardzo dobrze przyjmowane przez klientéw. W dodatku
wplywaja na zwiekszenie konwersji w sklepie.

Inny rodzaj korzysci uzyskiwanych przez klienta to
szybkos¢ otrzymywania istotnych informacji dzieki au-
tomatyzacji powiadomien e-mailowych. Bez zaanga-
zowania pracownika kupujacy otrzymuje np.: fakture
pro forma, potwierdzenie zaksiegowania wptaty na
koncie bankowym czy informacje o biezgcym statusie
zamowienia.

Usprawnienie procesow
wewnetrznych
Odbywa sie to przez wprowadzenie do systemu funk-
cji, ktére utatwiaja i przyspieszajg obstuge zamowien,
zarzadzanie magazynem czy obstuge posprzedazowg
klienta. Sg to np.: e-maile z przypomnieniem o ptatnosci,
e-maile o porzuconym koszyku, automatyczna komuni-
kacja z kurierami i generowanie listow przewozowych,
automatyczna aktualizacja oferty produktowej, a nawet
proste gotowe szablony wiadomosci e-mailowych.
Inne zautomatyzowane usprawnienia to m.in.: auto-
matyczne generowanie zamowien u dostawcow, komu-
nikacja na linii dziat handlowy - magazyn - produkcja czy
automatyczne generowanie dokumentéw sprzedazy.
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Wszystkie te funkcje maja przede wszystkim przyspieszyc
realizacje zamaowien, zagwarantowa¢ odpowiednia jakos¢
obstugi oraz zminimalizowa¢ ewentualne btedy ludzkie.

Optymalizacja konwersji

Tworzymy automatycznie regulowane testy A/B, aby
zwiekszac konwersje na naszej stronie lub okreslac,
na podstawie historycznych danych zakupowych oraz
sprzedazowych, kiedy zatowarowa¢ magazyn w naj-
korzystniejszej cenie i w jakiej ilosci. Dynamiczne ope-
rowanie stawkami CPC w kampaniach zewnetrznych
pozwala nam najskuteczniej optymalizowac reklamy
pod katem zysku. Systemy, ktére tym zarzadzaja, coraz
rzadziej opierajg sie na prostych algorytmach warun-
kowych. Coraz czesciej wykorzystuja za to mozliwo-
$ci z dziedziny data science. Dostepno$¢ niedrogich
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i wydajnych platform, np. AWS (Amazon Web Services)
czy tez Microsoft Azure, oferujgcych dostep do analiz
duzych zbioréw danych czy tworzenie modeli nauczania
maszynowego, powoduje, ze korzystanie z tych tech-
nologii jest osiggalne dla kazdego. ®

E-COMMERCE Artykut pochodzi
W PRAKTYCE z ksigzki ,,E-commerce
st Sl w praktyce. Lekcje
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1.

Igor Podgorski, konsultant mar-
ketingowy do wynajecia, pomaga
firmom budowac silne marki;
tworzy kursy online dla twdrcow
wideo pracujgcych na apara-
tach i uczy ich robic lepsze filmy;
wspoforacuje z firmami w zakresie
produkgji wideo do internetu

Daj sie poznaé. Aby w ogdle mozna byto méwic o ja-
kiejkolwiek sprzedazy internetowej, najpierw Twoj po-
tencjalny klient musi sie dowiedzie¢ o Twoim istnieniu.
Dlatego twdrz tresci i dystrybuuj je w internecie za
pomocg kampanii reklamowych, ale tez organicznie -
w social mediach (do tego celu stwdrz swojg grupe na
Facebooku) i we wtasnym newsletterze, ktory wcigz jest
jednym z najskuteczniejszych mediéw sprzedazowych.
Dziataj wielokanatowo. ProwadZ komunikacje

marketingowg w wielu kanatach internetowych, bo dzi-
siaj tylko tak jestes w stanie osiggnac satysfakcjonujgce
wyniki sprzedazowe. Blog firmowy, Google, Facebook,
LinkedIn, YouTube i opcjonalnie Instagram - badz ak-
tywny w tych kanatach. Daj sie znalez¢ w Google'u dzieki
dobrze prowadzonemu blogowi, ale sprzedaz domykaj
remarketingiem na Facebooku. Buduj wiarygodnos¢ za
pomoca InstaStories. Prowadz poradnikowy kanat na
YouTubie (to druga pod wzgledem wielkosci wyszukiwarka
na Swiecie) i dzieki niemu rozwigzuj problemy widzdw,
a sprzedaz inicjuj za pomocg Google Ads.

. Buduj przewage konkurencyjna. Wdrazaj dziatania,

ktérych nie prowadzi Twoja konkurencja, a ktére sa
skuteczne, np. prowadz cykliczne live'y na Facebooku
i odpowiadaj na pytania potencjalnych klientéw na zywo.
Edukuj ich, buduj swojg wiarygodnos¢, pokazuj ludzka
twarz - dzieki temu utozsamig sie oni z Twojg marka
i z czasem stang sie jej ambasadorami.

tukasz Rézalski, dyrektor ds. e-com-
merce w firmie Grodno SA; odpowie-
dzialny za cyfryzacje oraz wdrozenie
sprzedazy wielokanatowej; prywatnie
pasjonat e-commerce | nowych tech-
nologii

. Zadbaj o wysokojakosciowe tresci i regularne prowadze-

nie bloga. W internecie nie brakuje darmowych poradni-
kéw wyjasniajgcych, jakie narzedzia pozwolg sprawdzi¢
potencjat fraz kluczowych, na ktére chcesz pozycjonowac
swojg firme, i jak zbada¢, czy artykut na szanse znalez¢
sie wysoko w wynikach Google'a itd.

Rozpocznij swojg pierwszg kampanie w Google Ads.

Zadbaj na samym poczatku o wykluczenia fraz ogélnych

0 bardzo szerokim kontekscie. Ruch, jaki mégtbys dzie-
ki nim wygenerowac, nie przetozytby sie na sprzedaz.
Pamietaj, ze jako nowy przedsiebiorca mozesz skorzystac
z bezpfatnego wsparcia Google’a w poczatkowym okresie
dziatalnosci. Przy wiekszym budzecie mozesz od razu
udac sie do certyfikowanej agencji SEM, ktéra poprowadzi
dla Ciebie kampanie i zaproponuje optymalny budzet.

. Stworz profile na Facebooku i innych portalach spotecz-

nosciowych. Buduj swojg marke. Facebook jest popular-
nym kanatem do dziatari remarketingowych. W mojej
ocenie jako jeden z nielicznych daje mozliwos¢ waskiego
targetowania i uruchamiania wielu kampanii z matymi
budzetami.. Do$¢ szybko mozesz zweryfikowad,jaka grupa
docelowa jest dla Ciebie optacalna, co z kolei pozwala
na skalowanie dziatar promocyjnych. B
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Czy reklama na Facebooku
jest w ogéle dla mnie?

Trudno dzi$ sobie wyobraziC internet bez medidw spotecznosciowych (a przede
wszystkim bez Facebooka) oraz bez mechanizmaow, ktdére sie z nimi wigzg - np.
przycisku ,Lubie to!". Miesiecznie - to dane z koncowki 2018 r. - z tego portalu
spotecznosciowego korzysta 2,3 mld osob’.

Z artykutu dowiesz sie m.in.:

czy Facebook sprzedaje,

jakie sg najpopularniejsze mity o Facebooku,
jakie czynniki wptywaja na cene reklam,

jaki budzet na start przyjac dla reklam na FB.

Czy Facebook sprzedaje?

Najpopularniejsze mity

o Facebooku

W sieci mozna tymczasem znalez¢ mndstwo artykutow lub
wypowiedzi na temat tego, ze Facebook sie korczy lub ze nie
jest dobrym miejscem do reklamowania np. firm z branzy
B2B czy targetowania okreslonych grup.

Podobno z Facebooka nie korzystajg nastolatki. Owszem,
YouTube, Instagram czy Snapchat wyprzedzajg portal
Zuckerberga, ale wcigz jest na nim obecnych 51% mtodych
ludzi?. Pozostali prawdopodobnie pojawig sie tu wkrétce (do-
minujaca grupa na tym portalu sg osoby w wieku 25-44 |at),
a jesli nie - dorwiemy ich za pomoca reklamy na Instagramie,
ktérg uruchamia sie przeciez z poziomu Facebooka. Albo
na Messengerze.

Sektor B2B réwniez z powodzeniem moze sie reklamowac
na Facebooku. W mojej agencji prowadzimy dziatania m.in.
dla hurtowni odziezowych, ubezpieczycieli z ofertg dla firm,
a takze podmiotéw analitycznych kierujgcych swoje ustugi do
wiascicieli e-sklepéw z obrotami rzedu setek tysiecy dolaréw
czy np. dla prawnikéw - i osiggamy dobre wyniki.

Nie stanowimy wyjatku. Facebook to dobra przestrzen
dla B2B - pod warunkiem, ze ma sie opracowang strategie
i pomyst na jego efektywne wykorzystanie. Wedtug Content
Marketing Institute 86% marketerdw dziata tu reklamowo - to
trzecie pod wzgledem popularnosci medium po Twitterze
i LinkedlInie3. Z kolei 54% ankietowanych twierdzi, ze w ich
biznesie B2B Facebook odgrywa najwazniejszg role”.

To prowadzi nas do najistotniejszego watku, czyli strategii.

Role Facebooka

Na Facebooku mozna dziata¢ na wiele sposobdéw. Sam portal

udostepnia rézne kanaty dotarcia: fanpage'e, grupy tema-

tyczne, Messengera i boty konstruowane z jego pomoca.

Takze profile prywatne moga stuzy¢ do promocji biznesu.
Kluczowy jest wybor roli, jakg Facebook ma odgrywac

w systemie reklamowym firmy. Moze by¢ gtéwnym kanatem

J. Chen, 15 Facebook stats every marketer should know for 2019,
Sprout Social [online], 19.04.2019 [dostep: 17.09.2019].
Dostepny w internecie: <https://sproutsocial.com/insights/
facebook-stats-for-marketers>.

M. Anderson, J. Jiang, Teens, Social Media & Technology
2018, Pew Research Center [online], 31.05.2018 [dostep:
17.09.2019]. Dostepny w internecie: <https://www.pewinternet.
org/2018/05/31/teens-social-media-technology-2018>.

Can you use Facebook for B2B marketing?, Ironpaper [on-
line], 27.03.2018 [dostep: 17.09.2019]. Dostepny w in-
ternecie: <https://www.ironpaper.com/webintel/articles/
can-you-use-facebook-for-b2b-marketing>

P. Cooper, 41 Facebook Stats That Matter to Marketers in 2019,
Hootsuite [online], 13.11.2018 [dostep: 17.09.2019]. Dostepny
w internecie: <https://blog.hootsuite.com/facebook-statistics/>.
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napedzajgcym sprzedaz, ale réwnie dobrze moze stuzy¢
do prostego remarketingu, budowania wizerunku czy jako
kolejny punkt styku z marka. W zaleznosci od celéw, jakie
przed nim postawisz.

Podsumowanie
Czy Facebook sprzedaje? Owszem (przyktad ponizej).
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Czynniki wptywajace
na koszt reklamy
Przyjrzyjmy sie wiec po kolei wszystkim znanym elementom
systemu obliczania kosztéw reklamy.
1. Wybdr celu reklamowego
Na wysokos¢ kosztow reklamy wplyw majg m.in. czynniki
oczywiste, takie jak wybor celu reklamowego.

Facebook moze rozpoczynac proces reklamy i sprzedazy,
moze go rowniez skutecznie konczy¢. Grunt to umiec¢ osadzi¢

() Przyktad

Zeby generowac wejscia na strone WWW, mozesz
uzy¢ jednego z dwdch celéw reklamowych - zasie-
gu lub ruchu. Poréwnanie kosztéw kliknigcia w obu
kampaniach pokaze, ze cena reklamy na Facebooku
w kazdym wypadku bedzie inna. W prowadzonych
przeze mnie dziataniach w wyniku jednej z nich udato
sie pozyskac¢ odwiedzajgcych znacznie taniej. Uwaga:
celem reklamowym nie zawsze byt ruch.

g0 na wilasnej sciezce konwersji i w wypracowanym przez
siebie modelu analitycznym. | nie patrze¢ na ten (ani zaden
inny kanat) zero-jedynkowo.

lle kosztuje reklama
na Facebooku?
Reklama na Facebooku dziata w systemie aukcyjnym. To

0znacza, ze stawki poszczegdlnych reklamodawcow, a na-
wet stawki za pojedyncze kreacje sg rézne. Portal 2.
Zuckerberga bierze pod uwage wiele czynnikéw, od ktérych

Umiejscowienia oraz urzadzenia

Zazwyczaj wejscia odwiedzajacych z urzgdzeh mobilnych
zalezy, ile pieniedzy nam zabierze. sg tansze niz z komputerow stacjonarnych i laptopow.
Na czes$¢ z nich mamy wplyw. Inne z kolei sg od nas nie- Dwa zestawy reklam réznigce sie tylko urzadzeniem beda
zalezne. Warto znac je wszystkie, bo dzieki temu mozna sie

starac¢ obnizac stawki, np. za pomoca testow A/B.

wiec osiggaty odmienne wyniki i miaty inne stawki (przy-
ktad na nastepnej stronie).

Q Wskazéwka

Kazde ustawienie ma (lub moze mie¢) wptyw na to, ile kosztuje reklama na Facebooku. Tworzy to skomplikowany system
wzajemnych zaleznosci, w ktérym zmiana jednego czynnika moze podnies¢ lub obnizy¢ stawke za klikniecie, leada
czy inng oczekiwang czynnos¢.

() Przyktad

Jeden z klientéw mojej agencji przeznaczyt na reklame na Facebooku przeszto milion ztotych i zyskat ponad 16.

Zwrot z Zakupy w Zakupy w Wartoséé

Wydana kwota Zakoriczenie wydatkéw na witrynie aplikacji konwersji -
reklame (ROAS) mobilnej zakupy

267,55 zt 5 lis 2018 1719 17,19 — 4600,28 zi

30,00 zt z 30,00 zt 20 paz 2018 — — - 0,00 zi
0,00 zt z 40,00 zt 20 paZ 2018 — = — 0,00 zt
493,23 zt Na biezaco 18,45 18,45 — 9098,26 zi

1156 007,83 zt 14,06 14,06 — 16 249 188,...
taczne wydatki Srednio Srednio Srednio tacznie

Zrédto: materiaty wiasne autora
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() Przyktad

Tak wygladaty koszty leadoéw z jednej z moich kampanii w podziale na urzadzenia.

MNazwa kampanii

Facebook Kanat: aktualnoci
Komputer

Facebook Kanat: aktualnoci

Urzadzenie przenoéne

Zrédto: menedzer reklam Facebooka

Jak wida¢, w tym wypadku duzo taniej udato sie pozyskac kontakty z komputeréw stacjonarnych.

Wyniki O Zasigg O Koszt/wynik O Wydana kwota 0
2333 556 104 1,074 25830,23 ¢
687 407 767 26,0321 17 881,77 zt

3. Grupa docelowa

Koszt reklamy na Facebooku zalezy réwniez od grupy
docelowej. Wplywa na to kilka elementdw.
Wielkos¢ grupy

Q Wskazéwka

Jezeli Twoja grupa bedzie zbyt szeroka, Facebook
skasuje od Ciebie duzo wiecej. Dlaczego? Poniewaz
nie przytozytes sie wystarczajgco do swojego zada-
nia. Nie sprecyzowate$ odbiorcéw reklamy. Przez
to prawdopodobnie zobaczg jg ludzie, ktorzy nie sg
nig zainteresowani. To z punktu widzenia Facebooka
zbrodnia zastugujgca na najwyzszy wymiar kary -
najwyzsze stawkil

Do tego watku jeszcze wrocimy.

Wydawatoby sie wiec, ze ideatem bedzie waska grupa
docelowa, np. kilka tysiecy oséb. Jednak to réwniez moze
by¢ problematyczne. Bardzo waska grupa, ktéra mato
sie udziela pod reklamami, prawdopodobnie bedzie
drogo kosztowata.

Konkurencja

Koszt dotarcia do danej grupy zalezy od tego, ile 0séb
jednoczesnie chce do niej trafi¢ z przekazem.

Pamietaj

Facebook w ciggu dnia pokazuje uzytkownikom okre-
$long liczbe reklam. Jego algorytm musi dbac o to,
zeby nam sie w miare przyjemnie na portalu siedziato

(tak, on naprawde chce naszego dobral). W zwigzku
z tym podejmuje decyzje, czyje reklamy wyswietlac.

Istniejg grupy, o ktére bije sie mniejsza liczba rekla-
modawcdw, lub odpowiednio duze, w ktérych miejsce

znajdzie sie dla kazdego (np. wyodrebnione na podstawie
szerokich kategorii zainteresowan). W takich grupach
kwoty za klikniecie sg mniejsze.

Mozna tez znalez¢ grupy specjalistyczne, przy ktérych
trzeba sie liczy¢ z duza konkurencjg. Tutaj zwyczajnie nie
da sie zej$¢ ponizej pewnej kwoty - nawet kilkukrotnie
wyzszej niz w wypadku innych grup docelowych.

Jak duze s3 to réznice? Prowadze kampanie, w ktérych
koszt pozyskania leada (adresu e-mailowego potencjal-
nego klienta) wynosi 20 gr, ale i takie, w ktérych trzeba
za niego zapfaci¢ ponad 100 zt. Sg kampanie, w ktérych
klikniecie kosztuje 2 gr, jak rowniez takie, w ktorych ta
kwota oscyluje w okolicach 4-5 zt.

() Przyktad

Ponizsze zestawienie prezentuje koszty klikniecia kilku
zestawow reklam. Kreacje i ustawienia sg identyczne,
réznig sie jedynie grupami docelowymi. Najnizszy
koszt wynosi 7 gr. Najwyzszy - kilka razy wigcej!

Wyniki @ Zasieg O Koszt/wynik @

85 3593 0,54 zt
Kliknigcia linku Za kliknigcie linku

212 4185 0,17 zt
Kliknigcia linku Za kliknigcie linku

169 3895 0,21 zt
Kliknigcia linku Za kliknigcie linku

1689 14 110 0,07 zt
Kliknigcia linku Za klikniecie linku

Zrédio: menedzer reklam Facebooka

4. Wskaznik jakosci

Na koszty reklamy ma réwniez wptyw wskaznik jako-
$ci, 0 ktorym szerzej opowiem w jednym z ostatnich
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rozdziatéw. Na razie zapamietaj, ze skfadaja sie na niego
m.in. CTR i reakcje na reklame (lajki, komentarze, udo-
stepnienia) - zaréwno pozytywne, jak i negatywne.
CTR to dla Facebooka informacja o tym, jak dobrze do-
pasowate$ kreacje do grupy docelowej. Zatozenie jest
proste: ciekawa, atrakcyjna reklama zacheca do dziafania.
Im wiecej oséb klika, tym staje sie ona tansza.
Podobnie jest z reakcjami. Pozytywne pokazujg, ze rekla-
ma sie podoba. Negatywne - ze nie. Facebook bierze to
pod uwage w ustalaniu stawki, ale nie tylko to. Jak czesto
Twoja reklama bedzie sie wysSwietlac reprezentantom
danej grupy, zalezy réwniez od liczby reakgji i ich rodzaju.
5. Kwota, ktéra chcesz przeznaczy¢ na reklame
Ceny reklamy na Facebooku zalezg réwniez od kwoty,
ktéra chcesz na nig przeznaczy¢.
Wptyw na to majg dwa czynniki:
budzet na reklame (catkowity bgdz dzienny) - to suma,
jaka przygotowates i jeste$ gotdw wydac na promocje,
stawka za akcje (np. klikniecie - automatyczna lub
ustalana recznie) - przez sterowanie tg wartoscig mo-
zesz sie stara¢ samodzielnie podbi¢ wyniki reklamy (np.
czestotliwos¢ wyswietlen).

Q Wskazéwka

Facebook za kazdym razem dokonuje estymadji za
Ciebie i sugeruje, ile powinienes$ przeznaczy¢ na rekla-
me, oraz szacuje, Co mozesz za to otrzymac (ile kliknie¢,
jaki zasieg). Szczerze? Te warto$ci sg mocno usrednione
i nie nalezy sie nimi przejmowac. Prawdziwe koszty
poznasz dopiero po analizie kilku wiasnych kampanii.

Podsumowanie
Istnieja jeszcze inne czynniki wptywajace na to, ile
kosztuje reklama na Facebooku. Wsrdd nich s3 te nieza-
lezne od nas, np. dziatania prowadzone przez konkurencje,
o0 ktérych wspomniatem przy grupie docelowej, czy zwigzane
z nimi wieksze wydatki na reklame, np. w okresie Swigtecz-
nym. Wtedy naktady na reklame rosng, a co za tym idzie:
rosng tez stawki poszczegoélnych reklamodawcéw.
Czynniki wymienione wyzej to jednak te najwazniejsze.

Od ich analizy zaczynaj rozmyslania o swoich wydatkach.

Budzet

Czas pochyli¢ sie nad samymi wydatkami. Jakie kwoty przy-
jac juz na poziomie pracy nad konkretng grupa? Oto
kilka wskazowek.

1. Zaczynaj z mata kwota: 10-20 z¢
Moje zatozenie jest zawsze nastepujgce: na samym poczat-
ku nowy zestaw reklam nalezy uruchamiac z kwota
miedzy 10 zt a 20 zt dziennie.

Dlaczego nie mniej? Facebook pozwala przeciez na re-
klamowanie sie nawet za 2 zt dziennie. Nie ma to jednak
sensu - z takimi pieniedzmi nie powalczysz o wysSwietlenia.
Co za tym idzie: portal nie zdota zoptymalizowa¢ Twojej
grupy odbiorcow.

Dlaczego nie wiecej zatem, jezeli mozemy sobie na to
pozwoli¢?

2. Unikaj wiekszych budzetéw na start
Zauwazytem w testach, ze lepiej zaczyna¢ od mniejszych
kwot. Reklamy sg wéwczas realnie tansze. Gdy dawatem
Facebookowi od poczatku wieksze budzety, klikniecia wy-
chodzity drozej.

Prawdopodobnie wynika to z faktu, ze na poczatku szuka
on jeszcze whasciwej grupy odbiorcéw, stad wahania kosz-
tow. A przy wiekszym budzecie - wiecej wydaje na sama
faze testow.

Wielokrotnie przekonywalismy swoich klientéw w agencji
do takiego podejscia, nawet jezeli wczesniej sami operowal
wiekszymi kwotami. Trzeba dac systemowi czas na nauke.

3. Skaluj sie powoli
Reklama daje efekty? To super. Az kusi, zeby zwiekszy¢ na-
ktady i podwoic zyski, prawda? Niestety, tak to nie zadziafa.
Do jednego zestawu reklam doktadaj nie wiecej niz 20-30%
budzetu raz na dwa-trzy dni. Dzieki temu system powoli
bedzie sie adaptowat do zmian.

4. Budzet dzienny czy catkowity?

Jezeli chcesz wygodnie zarzadzac¢ budzetem - wybierz cat-
kowity. A gdy zalezy Ci na elastycznosci i opisanych wyzej
zmianach - celuj w dzienny. Sam jestem zwolennikiem
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budzetéw dziennych, dlatego Ze prosciej sie nimi zarzadza i fa-

twiej wprowadza sie przy nich zmiany na poziomie kampanii. Artur Jabtonski

CEO agendji digitalk, wyspecjalizowa-
nej w dziataniach w mediach spotecz-
nosciowych i reklamach PPC (Google
& social media ads); autor dwdch
bestsellerowych poradnikéw bizne-
sta - przemnéz kwote sugerowang przeze mnie przez sowych ,Skuteczna reklama na Face-
liczbe zestawéw reklam, ktérych uzywasz w kampanii. booku”i,Jak pisa¢, zeby chcieli czytac
(i kupowa()" - oraz bloga o marketin-
gu: www.Arturjablonski.com

5. Jaki budzet przyjac dla kampanii?
Caly czas pisze o zestawie reklam, tymczasem budzet mozna
juz ustawiac dla catej kampanii. Wéwczas sprawa tez jest pro-

6. Mniej znaczy wiecej
Facebook potrzebuje srodkdw, zeby moc prowadzic¢ testy Napisz do autorki:

i optymalizowac¢ kampanie reklamowe. Dlatego sie nie roz- czesc@arturjablonski.com
drabniaj. Nie tworz zbyt wielu zestawow reklam. Lepie]
miec trzy po 20 zt dziennie niz sze$¢ po 10 zt.

7. Uwaga na fatszywe wnioski

: ‘ y o o ROTECE Art){kt_ﬂ .pochod2|
Podczas poréwnywania kosztéw reklam uwazaj na rézni- REKLAMA z ksigzki , Skuteczna
A reklama na Facebooku"

ce miedzy grupami. Pamietaj o czynnikach opisanych na Artura Jabtoriskiego
poczatku ksigzki. Rézne grupy réznie kosztuja. Jezeli wiec
klikniecie zestawu reklam X kosztuje 50 gr, a zestawu re-

klam Y - juz ztotdwke, to jeszcze nie oznacza, ze ten drugi

jest gorszy. Patrz na inne wskaZzniki (o czym wiecej w czesci
poswieconej analizie reklam). @

Reklama

Mo\ VelJell PAKIET SPECIALNY

SPRZEDAZ | OBSEUGA

KLIENTA W SOCIAL
MEDIACH

NOWY NUMER + 6 LEKCJI WIDEO:
SOCIAL MEDIA A PRAWO


https://sklep.marketerplus.pl/kategoria/ksiazki/ksiazka-skuteczna-reklama-na-facebooku-w-wersji-papierowej
https://sklep.marketerplus.pl/kategoria/kursy-wideo/pakiet-specjalny-social-media
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Autor: Marcin Keska

Jak w 15 minut sprawdazié¢,
czy Twoja kampania
osigga zatozone cele

Efektywne zarzgdzanie budzetem reklamowym jest podstawa, jesli chcesz
poprawi¢ skutecznos¢ dziatan marketingowych. W podjeciu rozsgdnych decyzji
pomagajg narzedzia analityczne, takie jak darmowy Google Analytics. Dowiedz sie,
jak przy jego pomocy w 15 min przeprowadzi¢ prosty audyt dziatan reklamowych.

Z artykutu dowiesz sie m.in.:

jak zainstalowa¢ Google Analytics na stronie WWW,

jak okreslac efektywnos¢ kanatdw, z ktérych uzytkowni-
¢y przechodza na Twoja strone internetowa,

jak okreslac optacalnos¢ reklamy w danym kanale
reklamowym,

jak poréwnywac kanaty reklamowe,

jak podejmowac decyzje o podziale budzetu na pod-
stawie danych z Google Analytics.

oogle Analytics jest jednym z najpopularniejszych na-

G rzedzi zbierajgcych informacje o zachowaniu uzytkow-

nikdw na stronie internetowe] - i to narzedziem darmowym.

Zebrane dane sg dzielone wedtug okreslonych kryteridw,

a nastepnie prezentowane w formie réznorodnych raportéw.

To skarbnica wiedzy na temat Twojej witryny. W raportach

znajdziesz informacje m.in. o:

- uzytkownikach - nowych i powracajacych, informacje
na temat czestotliwosci ich wizyt, dane demograficzne,
0 zainteresowaniach, ruchu mobilnym, przegladarkach
i systemach operacyjnych przez nich uzywanych itp.,

- kanatach, z ktérych uzytkownicy weszli na stro-
ne - takich jak social media, bezpfatne wyniki Google'a,
kampanie Google Ads, witryny odsytajgce czy wejscia
bezposrednie,

- zachowaniu uzytkownikéw na stronie - stronach

wyjscia i docelowych, zdarzeniach, wykorzystaniu wyszu-
kiwarek, przeptywie ruchu na stronie itp.,

- osiagnieciu celéw - skutecznosci sprzedazy, liczbie trans-
akgji, najlepiej sprzedajacych sie produktach, pozyskanych
leadach, konwersjach wspomaganych, najwazniejszych
Sciezkach konwersji, modelach atrybucji itp.

Warto zatem juz dzi$ zatozy¢ konto i zainstalowa¢ kod
Sledzenia w witrynie, zeby regularnie analizowa¢ zbierane
dane. Jak to zrobi¢, dowiesz sie z ramki 1 na nastepnej stronie.

Standardowa instalacja kodu $ledzenia wystarczy do pro-
wadzenia podstawowych analiz zachowania uzytkownikéw
oraz zrédet ruchu na stronie. Gdy chcesz mierzy¢ konwersje
i transakgcje lub zalezy Ci na pobraniu danych z innych sys-
temow (np. Google Ads), zajrzyj do sekdji ,Warto doczytac”
na koncu artykutu.

Pamietaj

Jesli zbierasz dane na temat uzytkownikéw strony,
to zgodnie z aktualnym rozporzadzeniem o ochro-
nie danych osobowych (RODO) musisz ich o tym
poinformowac.

Jak krok po kroku sprawdzié¢ sku-
tecznosc dziatan marketingowych
w Google Analytics?

W Google Analytics przejdz do sekcji ,Pozyskiwanie” (1)©
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RAMKA 1
Jak zainstalowac kod Google Analytics na stronie?

1 Abyrozpoczac korzystanie z Google Analytics, zatdz konto na stronie Analytics.google.com przy uzyciu swojego
konta Google'a.

2 Przejdz do zaktadki ,Administracja” - ,Informacje o $ledzeniu” - ,Kod Sledzenia”.

3 Skopiuj kod éledzenia i wklej go w tagu <head> swojej witryny. Gdy korzystasz z Google Tag Managera, zalecana
jest instalacja kodu $ledzenia przez to narzedzie. Jezeli nie wiesz, jak sobie z tym poradzi¢, popro$ o pomoc
programiste.

e ' 3 ; B s . 3
oA Analytics  wszystkie dane witryny ~ #xe:@
O‘ ADMINISTRACIA UZYTKOWNIK
L]

identyfikator dledzenia  Stan
VB UA- T e
s B o | —— |
\ .‘ / Vil e sy
B Sledzenie witryny
-

Kz sscrs, kit ehcess Sede

VM

gtagconfiy, UA 543807361
“/acrpt-

Godawanie Lagiw w ramach pomiary skutecznodel witryny Googhe, fledzenia b

I sczenie koot AdSense Globalny tag w lug remarketingawych = 10 daje C1 wigkszq
kon

& Dizigki 1agow! 0taq s bedze maina skorzysst 2 najnowszych fur IntegeaciL oy Tylko bedy dostgpne. Dowiedz

Jesli poprawnie wdrozysz tag $ledzenia i klikniesz przycisk , Wyslij ruch testowy”, w miejscu, w ktérym obecnie znaj-
duje sie cyfra 0, powinien sie pojawi¢ jeden aktywny uzytkownik. Od tego momentu dane bedg zbierane.

Wskazowka

Jesli korzystasz z przegladarki Google Chrome, mozesz w prosty sposob sprawdzi¢ poprawnos¢ wdrozenia kodu sledzacego
przy uzyciu wtyczki Tag Assistant (by Google): www.bit.ly/2YYFYZN.

-,Caty ruch” (2) » ,Kanaty” (3) i wybierz w prawym gérnym - referral - ruch z linkdw umieszczonych w innych witrynach
rogu interesujgcy Cie zakres dat (4), np. ostatnie 30 dni lub wiadomosciach e-mail,
(ilustracja 1). - display - ruch z kampanii banerowych, np. Google Ads,
W centralnej czesci raportu zobaczysz wykres, obrazu- - social - ruch z witryn spotecznosciowych: Facebooka,
jacy sesje w witrynie (sesja to okres, w ktérym uzytkownik LinkedIna itp.,
aktywnie korzysta ze strony). Pod wykresem znajduje sie - paid search - ruch z ptatnych wynikéw wyszukiwania
tabela z poszczegdlnymi kanatami pozyskania ruchu wraz w Google'u.
z danymi na ich temat. Najpopularniejsze kanaty, jakie moz-
na spotkac, to: Jakie dane pokazuje Google Analytics domysinie dla kaz-
- organic search - ruch z bezptatnych wynikéw wyszuki- dego kanatu? S3 to:
wania w Google'u, - sesje - liczba sesji pozyskiwanych przez dany kanat,
- direct - bezposrednie wejscia (uzytkownik wpisat adres - procent nowych sesji - odsetek pierwszych wizyt na
strony w przegladarce), stronie,
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A Analytics  wezystkie dane witryny 20
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Zrédto: panel Google Analytics

+ nowi uzytkownicy - liczba nowych uzytkownikéw, doprowadzity do osiggniecia celu,
- wspétczynnik odrzucen - odsetek sesji, w ktorych uzyt- - realizacje celu - f3czna liczba konwersji,

kownik widziat tylko jedng strone i nie podjat zadnej inte- - wartos¢€ celu - f3czna wartos¢ konwersiji.

rakcji (opuscit witryne),
- strony na sesje - srednia liczba stron wyswietlanych Na podstawie danych z tego raportu mozna szybko prze-

w czasie sesji, analizowac, czy dziatania marketingowe w konkretnym kanale
- $redni czas trwania sesji - Srednia diugosc sesji, sg skuteczne. Jak interpretowac poszczegodlne wskazniki?
- wspotczynnik konwersji celu - odsetek sesji, ktére Kilka przyktadéw znajdziesz w ramce ponizej.

RAMKA 2
Co méwia dane w Google Analytics

= Liczba nowych uzytkownikéw i procent nowych sesji pomogg okresli¢ skutecznos¢ kampanii nastawio-
nych na budowanie rozpoznawalnosci i pozyskiwanie nowych klientow.

= Czynniki dotyczace konwersji (wspotczynnik, realizacje i wartos¢ celu) odpowiedzg na pytanie, czy
kampanie nastawione na pozyskiwanie leadow i zwiekszanie sprzedazy dziatajg prawidtowo.

= Dane o wspétczynniku odrzucen pomoga w odpowiedzi na pytanie, czy przekaz reklamowy jest dobrze
dopasowany do strony docelowej, na ktérg uzytkownik trafia z reklamy (wysoki wspoétczynnik moze oznaczac
koniecznos¢ wymiany reklamy na trafniejsza).

= Dane o czasie trwania sesji i liczbie stron na sesje pomogga okresli¢, czy zawartos¢ strony jest interesu-
jaca dla uzytkownika.
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Jak podja¢é skutecznga decyzje o po-
dziale budzetu na poszczegélne
kanaty reklamowe?
Budzet marketingowy warto przeznaczac¢ na kanaty, ktére
osiggajg okreslone cele i robig to z najwiekszg skuteczno-
$cig. Podczas poréwnywania kanatéw pod katem danych
dotyczacych konwersji mozna okresli¢, ktory jest najbardzie;
opfacalny (przynosi najwiekszg liczbe pozyskanych leadéw
czy najwyzszg wartos¢ transakgji). Warto te dane zestawic
z budzetem, przeznaczanym na dane dziatania, i wyliczy¢, jaki
jest koszt pozyskania konwersji i jaki zwrot z konkretnego
kanatu (ramka 3).

Podczas podejmowania decyzji o rozktadzie budzetu warto
pamietac tez o tym, ze uzytkownicy rzadko dokonujg kon-
wersji po pierwszym przejsciu na strone. W Google Analytics

RAMKA 3

znajdziesz raport na temat konwersji wspomaganych oraz
najwazniejszych Sciezek konwers;ji (ilustracja 2 na nastepne;
stronie).

Na podstawie analizy tych raportéw mozna okresli¢, jak
kanaty wzajemnie na siebie wptywaja.

() Przyktad

Kanat social moze nie konwertowac bezposrednio, ale
moCno przyczynia sie do pozyskania konwersji z kanatu
direct (wejscia bezposrednie). Jesli zamierzasz zmniej-
szy¢ srodki na reklame w mediach spotecznosciowych,
powinienes sie liczy¢ ze spadkiem przychoddw z wejs¢
bezposrednich. Dlatego w zarzadzaniu budzetem najle-
piej testowac rézne warianty oraz regularnie analizowac
uzyskane efekty.

Analiza rentownosci kanatéw pozyskania ruchu

Maty sklep internetowy prowadzi réwnolegle dwie kampanie w mediach spotecznosciowych, a takze dziatania
w Google Ads oraz akcje e-mailingowe kierowane do klientéw z bazy.

Budzet
miesieczny

Nazwa
kanatu

Pozyskane
transakcje

3000 7t 15000 zt 100 zt 500 zt 500 %

Paid search

Referral

1000 zt

Na podstawie jedynie wartosci transakgji

mozna wywnioskowac, ze kanat, ktéry po- ROAS

zyskat najwieksza liczbe transakdji i wyge-

przychdéd z reklamy
= —— x 100 |ub po prostu

Koszt Srednia
pozyskania wartosc
transakcji transakgcji

Wartos¢
transakgji

przychéd

koszt reklamy koszt

nerowat najwiekszy przychéd (paid search), jest najlepszy. Jednak po uwzglednieniu kosztéw reklamy i obliczeniu
wspotczynnika ROAS wida¢ wyraZnie, ze to kanat referral jest bardziej opfacalny (e-mailing). Warto przemyslec
zwiekszenie wydatkéw na te forme reklamy, poniewaz jest ona relatywnie najtansza.

Pamietaj
DomyslInie Google Analytics zalicza konwersje do ostatniego kanatu, z ktérego uzytkownik wszedt na witryne i dokonat kon-
wersji (model last click). Czesto jest to mylace, dlatego warto rozwazy¢ wigczenie innego modelu atrybucji. Wiecej o modelach
atrybucji przeczytasz w pomocy Google Analytics (bit.ly/2VX3g00).
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ILUSTRACJA 2

Analiza kanatéw najczesciej wykorzystywanych przez uzytkowni-
kow, ktore posrednio przyczyniaja sie do konwersji

Sciezka grupy kanaléw $ciezek wielokanalowych

1 Odestania x 2 l

: ‘ Bezptatne wyniki wyszukiwania Wejscia bezposrednie

N

Wejscia bezposrednie x 4 H

b

3: ‘ Bezptatne wyniki wyszukiwania

Wejscia bezposrednie

‘ Bezptatne wyniki wyszukiwania [Reklama displayowa

\

[ Reklama dlsplayowa]

Zrédto: panel Google Analytics

Podsumowanie

. . . , s Marcin Keska
Google Analytics to Swietne narzedzie do analizy dziatan €
specjalista ds. SEO, Google Ads oraz
Google Analytics w agencji interak-

tywnej Intellect

marketingowych. Juz 15 min wystarczy, aby dokona¢ wstep-
nej oceny postepow kampanii reklamowej w danym kanale

i okresli¢, czy osigga ona zaktadane cele. Warto regularnie

przeprowadzac analizy tego typu i weryfikowac optacalnos¢ Napisz do autora:

dziatan, aby optymalnie wykorzystywac budzet przeznaczony i deshe@inielied. o

na reklame.®

Warto doczytac: MARKETER+

1. ,Cele” w Google Analytics, dostep online: Tpomiar atektyvnobel

. dziatarh marketingowych - = .
www.bit.ly/2HHOGIT. . ﬂt\% NeEs Artykut pochodzi

2. ,Integracja z Google Ads”, dostep online: g =) W) N zM+4[36]
www.bit.ly/218NtqO. o Nuns T

3. ,Sciezki wielokanatowe - informacje”, dostep HH T m
online: www.bit.ly/2wgTwkz. NE NEE

4. ,Konfigurowanie sledzenia e-commerce”, dostep onli- .ﬂtli.\l

ne: www.bitly/2ko4rxXr. . TrTToEmmmmmmmmmmemes



https://bit.ly/3eTuJtU

- Google

\ Analytics

Kurs online ,,Coogle
Analytics dla marketerow”

To pouktadane w 10 modutow
ponad 7 godzin wiedzy.

Od podstaw krok po kroku ,oswoisz” i opanujesz Google Analytics.
Zrozumiesz statystyki.

Zaczniesz na biezgco wyciggac wnioski z dziatan prowadzonych
samemu i przez firmy zewnetrzne.

Lepiej zainwestujesz w reklame, zwiekszysz obroty | osiggniesz wyzsze zyski.

Odkryj potencjat Goole Analytics.
Zrozum statystyki i zwieksz konwersje.

Zapisz sie na kursgadlamarketerow.pl


https://www.kursgadlamarketerow.pl/
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Autorka: Agata Chmielewska

~Zaufaj mi"” nie wystarczy.
Sprawdz, co i jak powiedzie¢,
by klienci obdarzyli Twéj
e-sklep zaufaniem

Obecnie podstawg dziatan marketingowych sg tresci, co istotne — wartosciowe
tresci. Ich celem jest nie tylko przekonanie do zakupu, nie tylko wsparcie dziatan
zwigzanych z pozycjonowaniem witryny i nie tylko wywotanie w uzytkowniku
zainteresowania markg lub produktem. Dobry content ma przede wszystkim
budowac zaufanie klienta do sklepu internetowego. A stad juz tylko niewielki
krok do sprzedazy.

To oczywiste, ze Klient, ktéry Ci ufa, najprawdopodobniej

y 4 artykul'u dowiesz SiQ m.in.: réwniez u Ciebie kupi. Pytanie brzmi: ,Jakie tresci mozna na-
jakie rodzaje tresci wystepuja w sklepie internetowym, zwal wartosciowymi?”. Czy to, co Tobie wydaje sie wartosciowe,
jakie tresci sa wartosciowe, jest rowniez wartos$ciowe i przydatne dla Twojego klienta?

jak rozpozna¢ potrzeby klienta, aby stworzy¢ przydatny
dla niego content,
WYKRES

Wptyw wartosciowych tresci
na zachowania klientow

jak wykorzystac tresci do zbudowania lub zwiekszenia
zaufania klienta do e-sklepu.

adania sprawdzajgce wptyw tredci na zachowania klien-
) . 73% 74%
téw, przeprowadzone przez firme Conductor!, wykazaty, 649
. - , 0
ze wartosciowy content nie tylko przySpiesza decyzje zaku-
powg klientdw, lecz takze wptywa na postrzeganie przez nich
marki (wykres obok).
Sposrod badanych 64% zaraz po przeczytaniu przydatnych
dla nich tresci zaczeto postrzega¢ marke, ktéra je stworzyfa,
jako godng zaufania, mimo ze nie znali jej oni wczeéniej. Tuzpo  Tydzien Tuzpo  Tydzien
pozniej pozniej
. , . . . 0 .
W ciggu tygodnia zaufanie w tej grupie wzrosto do 73%, choc TEHE e e S I O FE e
konsumenci nie mieli juz kontaktu z marka. konsumentéw z edukacyjny- konsumentéw z eduka-
mi tresciami przygotowany- cyjnymi tresciami przygo-

mi przez marke liczba oséb, ~ towanymi przez marke liczba
ktére okreslity jg jako godng 0so6b, ktdre okreslity jg jako
,How Educational Content Impacts Purchase Power, Brand Affinity zaufania, wzrosta o 9 pkt proc.  pozytywna, wzrosta o 8 pkt

. (wzrost z 64% do 73%) proc. (wzrost z 66% do 74%)
and Trust” - raport Conductor, dostep online: www.conductor.

com/learning-center/educational-content-impacts-revenue.
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Jakie tresci sg wartosciowe

i jak poznac potrzeby klienta?

Mianem wartosciowego okreslamy cos, co charakteryzuje

sie dobrg jakoscia, wieloma zaletami i wysokim poziomem

przygotowania. To do$¢ oczywiste, jednak musisz przede

wszystkim pamieta¢, ze content ma by¢ wartosciowy dla

klienta, czyli:

- skoncentrowany na uzytkowniku, a nie na produkcie lub
ustudze,

+ przydatny dla odbiorcy,

+ rozwigzujacy problem lub odpowiadajacy na potencjalne
pytania klienta,

- pozwalajacy zrozumiec dziatanie produktu, filozofie marki
lub zalety sklepu z punktu widzenia klienta,

- adekwatny do stylu zycia klienta.

Podczas tworzenia tresci zawsze zadawaj sobie pytanie
,Dlaczego?”:
- Dlaczego moj klient zechce to przeczytac?
- Dlaczego tresc¢ bedzie dla niego przydatna?
- Dlaczego bedzie chciat jg poleci¢?
- Dlaczego stworzony content wniesie jakas warto$¢ do
jego zycia?

Stynne ,Why?"” Simona Sineka i tu ma zastosowanie, bo
Judzie nie kupujg tego, co robisz, kupuijg to, dlaczego to
robisz’. Nawet jesli na koniec dnia liczg sie liczba transakgji
i przychdd, to ani Ty, ani Twéj produkt nie jestescie najwaz-
niejsi. Bledem bedzie stworzenie przydatnej pod wieloma
wzgledami tresci i otoczenie jej nachalnymi wezwaniami
do zakupu w formie haset, ramek i przyciskéw ,kup teraz".

Pamietaj

Celem dobrego contentu nie ma by¢ bezpos$rednia
sprzedaz. Za pomocg tresci budujesz relacje i po-
zwalasz klientowi zdecydowag, kiedy bedzie on go-
towy na zakup. Jesli dasz odbiorcy tresci wartos¢, ten
wréci do Ciebie i to wlasnie u Ciebie zrobi zakupy.
Elementy zachecajace do kupna moga by¢ delikatnie
wplecione w tres¢, jednak nie powinny skupia¢ na
sobie catej uwagi.

Warto tez podkresli¢, ze warto$ciowy wcale nie musi ozna-
czac czegos formalnego i sztywnego. Twoje tresci moga by¢
zabawne lub opisywa¢ zagadnienie w niekonwencjonalny

sposdb. Oczywiscie wiele zalezy od Twojej grupy docelowe),
jednak jesli podejdziesz do tematu oryginalnie, w nieszablo-
nowy sposob, zostaniesz zapamietany na dfuzej, a Twoje
tresci beda polecane dalej.

Miej zawsze na uwadze potrzeby klienta, problemy, z ktdry-
mi sie styka, i kontekst, w jakim sie obecnie znajduje. Jak po-
znac potrzeby klienta, dowiesz sie z ramki 1. Przeprowadzenie
tych dziatan to punkt wyjscia do lepszego zrozumienia decyzji
podejmowanych przez klientéw i stworzenia persony. To pod-
stawa w okreslaniu tematyki tresci, ktére powinienes tworzyc.

Jak wykorzystaé wartosciowe
tresci w celu zwiekszenia zaufania
klientéw do e-sklepu?

Jesli chcesz tworzy¢ tresci, ktérych jednym z gtéwnych
celéw bedzie zbudowanie zaufania klientéw do sklepu ©

RAMKA 1

Jak pozna¢ potrzeby klienta
sklepu internetowego?

= Spisz catg swojg wiedze o klientach.
Zaangazuj do tego innych cztonkdw zespotu,
zwilaszcza pracujgcych w dziale obstugi i pro-
wadzacych komunikacje w mediach spofeczno-
Sciowych. Utatwisz sobie zadanie, gdy wcielisz
sie w role klienta, przejdziesz proces zakupowy
i zastanowisz sie, jakie miatbys$ pytania dotycza-
ce produktow, ktore oferujesz w e-sklepie. Jesli
prowadzisz sklep od jakiego$ czasu, to zapewne
znasz juz swoich klientéw. Przeanalizuj pytania,
z ktérymi do Ciebie przychodzg, dowiedz sie,
czego szukajg w Twoim e-sklepie.

= Przeprowadz ankiete wsréd obecnych
klientéw. Mozesz jg wysyta¢ automatycznie
po kazdym zakupie lub stworzy¢ bardziej szcze-
gbtowy zestaw pytan i wystac go do cafej bazy
klientéw, niezaleznie od ostatnich transakgji.
Dobrg praktyka jest dotgczanie do wiadomosci
matej zachety skfaniajgcej do wypetnienia kwe-
stionariusza, moga to by¢: darmowa dostawa
na kolejne zakupy, znizka lub jaki$ gadzet elek-
troniczny. Nie zadawaj jednak zbyt wielu pytan
- skup sie tylko na najwazniejszych kwestiach.



E-BOOK

Jak madrze przenies¢ swoj biznes do internetu?

MARKETER+ "E..“p“ﬁ%".f{"v‘éﬁ | 134

RAMKA 1

Jak pozna¢ potrzeby klienta
sklepu internetowego? (cd.)

= Monitoruj dyskusje w internecie.\Wykorzystaj
narzedzie do monitoringu internetu, takie jak np.
Brand24, Monitori czy SentiOne. Dzieki okre-
$leniu odpowiednich fraz zwigzanych z Twoja
branzg, z produktami, ktére sprzedajesz, a takze
z konkurencja otrzymasz wartosciowg baze infor-
madji w postaci listy wzmianek z wypowiedziami
uzytkownikéw w mediach spotecznosciowych
czy wpiséw na blogach.

= Wykorzystaj wyszukiwarke Google. \Wpisz
w wyszukiwarke zaimek pytajacy (np.: ,jak”’,
,gdzie", ,dlaczego”) oraz nazwe produktu,
ktéry sprzedajesz, i sprawdz, co podpowiada
Google. Wyswietlone frazy to najczesciej hasta
wyszukiwane przez internautow.

internetowego, powiniene$ wzig¢ pod uwage kilka aspektéw:

+ Badz unikatowy, wyrdznij sie na tle konkurencji, nie powielaj
poruszanych przez nig tematéw lub zadbaj, by Twoje tresci
byty znacznie lepsze.

- Pokaz ludzka strone sklepu i pisz jak do przyjaciela.
Przedstaw zespét. Klient powinien wiedzie¢, ze po drugiej
stronie monitora jest konkretny cztowiek, ktéry pomoze
i doradzi.

- Pozwdl uzytkownikom komentowac, dzieli¢ sie swoimi
doswiadczeniami lub spostrzezeniami.

- Opowiadaj historie, podawaj przyktady, sprawiaj, aby czy-
telnik pomyslat: , Tak, to o mniel Tego wiasnie szukatem!”.

+ Wzruszaj, odnos sie do emocji. Dobrym przyktadem jest
sklep Patagonia.com, ktory dzieli sie autentycznymi hi-
storiami swoich ambasadordéw (ilustracja 1). Opisujg oni
swoje wyprawy, emocje, jakie im towarzyszyly, trudnosci,
ktore napotkali, sukcesy, ktére osiggneli. Dzielg sie takze
zdjeciami wzbogacajacymi opisy produktéw w sklepie.

Przyktady, ktore warto
nasladowac

Jednym z wazniejszych czynnikéw wplywajacych na decy-
zje zakupowa klienta w e-sklepie s3 merytoryczne opisy
w petni przedstawiajgce produkt. Nie poprzestawaj na

opisaniu wygladu czy specyfikacji. Pokaz klientowi, jak uzy-
wac produktu, jak rozwigze on jego problem, jakie jest jego
zastosowanie.

() Przyktad

Kiedy prowadzisz internetowy sklep spozywczy, dziel
sie na blogu przepisami na pyszne potrawy i podpo-
wiadaj klientom, co ugotowac na obiad. Mozesz tez
stworzy¢ e-book, np. z przepisami na grilla lub na
wiosenne safatki. W tego typu tresci fatwo wpleciesz
sprzedawane przez siebie produkty, a to takze po-
moze klientom - utatwi im zakupy. Przyjrzyj sie sekcji
z przepisami w sklepie Ocado.com (ilustracja 2).

Zapros klientéw do tworzenia tresci oraz dzielenia sie
swoimi poradami i doswiadczeniami. Nie bdj sie negatyw-
nych opinii. Kazda z nich postaraj sie uwzglednic i sie popraw.
To sposob na wiekszg liczbe zadowolonych klientow.

() Przyktad

W sklepie Bonprix.pl klienci informujg innych o tym,
jak ubranie na nich lezy lub czy kolor jest identyczny
z tym na zdjeciu (ilustracja 3).

ILUSTRACJA 1

Historia ambasadora
sklepu Patagonia.com

Sometimes More Than a Game

By Kelly Cordes

In modermn climbing, getting to the top is no big trick if you
have encugh people and gear. What matters is how you get

there. In a game devoid of tangible value, style is everything.

Read the Story

Zrédto: www.patagonia.com
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ILUSTRACJA 2
Sekcja z przepisami w sklepie Ocado.com

92990 || pecipes | TopOMers | SMMEEN | SguaRT fetch JSuzznk Ninesale | Reserved || oopunic Sapsember
OCOdO MyOcade v  Browse Shop ~  Favowites  Choose yourRegulars  Offers  New  SmariPass  Wine  Seasonal v

You are in: Recpes > Blusberry Pulls
- Blueberry Puffs
A simple and slegant dessert which is quick o prepare thanks to ready-made puff pasty.

G Be the first 1o review this recoe

— oee. I

Printable version A4 | A5 | Indax card

Instructions  Products  Reviews

Add all to trolley

Ocado Plums

Tate & Lyle Fartade Caster  Wailr
Sugar

£3.00 osp 3 T9p B £1.10083 £1.79
£15.00 per kg 2859 per 100 2 20 per kg 0.8p wach
1| Addto trolley Add to trobay 1 Add to trolley 1 Addtotrolley Add to troley 1 Add to trolley

Zrédto: www.ocado.com

ILUSTRACJA 3
Opinie klientow w sklepie Bonprix.pl

Opinie klientdw

od najbardzie] preydatnych v wazystkie kolory - wszysikia rozmiary v

ek ok e BARBARA (07112016

sozmiar; 42 (odpowiedi), kolor: Czamy
Srkienka fajina tiuszrge to i owo @ Taka jak wa zdjeein . Poleearn
2627 288 wieniow Lanaka g opinig 23 praydg
Cay uwatasz te opirlg 2a przydaing?

Tak || Mo

#e e e AGNIESZKA | 16-11-2016
vezmiar: 46 (odpzweani). kolor: czamy
Sukienka uroeza, Noszg rozmiar 44/46, ale mam spory biust, wige sukienka jest idealna, Jest lufna, ale wwakam, 2e na taneczng
impreze taka musi byé, by swobodnie sig czué, Podszewka jest elastyczna, wige to dodatkowy komfort noszenia. Przy rekawkach
koraliki zdobig | nie ma potrzeby 2akladad bizuterii na rece. Z czasem jak mi sie zoudzq to wymienie np na perly. Tek bedzie lndnie:)
Ogolnie polecam - to kasyezna czarna sukienka,
2472 257 Mieniow Lenalo Ig opinig 28 prEydsng

G2y UWAZASZ 19 ORINK 20 PIEAAINGY

Tak || N

Zrédto: www.bonprix.pl
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Recipe finder
Recipe Colloctions:

Recipes for your very awn Bake OFf +
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Any v
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Dietary
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v
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Author. g
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RAMKA 2

Rodzaje tresci
w sklepie
internetowym

= Artykuty na blogu - poradniko-
we, inspiracyjne czy edukacyjne.

=  Wideo - pokazujgce produkt
w uzyciu albo jego konfiguracje.

= E-booki - pomagajace rozwingc
konkretng umiejetnosc.

= Opisy produktéw - z poradami,
informacjami o parametrach.

= Tresci informacyjne - misja skle-
pu, warunki dostawy, reklamacji
CZy ZWrotow,

= Tresci tworzone przez uzyt-
kownikéw, w tym recenzje
produktéw.
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Klienci Twojego sklepu mogg tez wesprzec Cie w od-
powiadaniu na pytania innych klientéw (ilustracja 4. Na ILUSTRACJA 5

Amazon.com klienci dzielg sie np. przydatnymi dla innych
filmami pokazujgcymi, jak wykorzystac¢ produkt. Blog Sklepu DrTusz.p

Zadbaj o strony zwigzane z dostawa, mozliwosciami
i procedurami zwrotéw lub reklamacji rozwiewajgce By (ol T e et
wszelkie watpliwosci i dajgce odpowiedzi na potencjalne

pytania. Mozesz takze stworzy¢ sekcje z najczestszymi pyta-

niami (FAQ), dzieki ktérej klienci sami beda w stanie znalez¢ i s i ke
. . . poczatek roku sakolnego. To dobry moment, aby pomydlet o
potrzebne im informacje. Zakuple drukard ub wrzadzznis wielfunkerinega, Atrament czy

laser? Jaka drukarke wybrat do domu? To dwa najezestsze
zapytania, 2 ktérymi poszukiwacze drukarek zawracajy sie do
Rudego. Postaramy sig pokazat zalety i wady kabdej z
drukarkewych teehnologil.

Poméz klientom dobraé¢ odpowiedni produkt. Nikt
nie zna sie na wszystkim, dlatego klienci potrzebujg Twojego
wsparcia w wyborze konkretnego modelu, rozmiaru czy

materiatu.

() Przyktad

DrTusz.pl na swoim blogu, a takze w newsletterze
dzieli sie wiedzg o drukarkach i tuszach, czyli o pro-

duktach, ktére sprzedaje (ilustracja 5). Zrédto: www.blog.doktortusz.pl

ILUSTRACJA 4
Pytania i odpowiedzi klientéw w sklepie Amazon.com

Customer questions & answers

| Q, Have a question? Search for answers

A Question: Would this product be useful to help transition African-American hair from relaxed to natural?
21
Answer: Hi Seeker,
votes

Coconut oil has been used for centuries as an all-natural moisturizer for hair and skin. It can be applied to the ends of the
hair as well as the scalp to penstrate the cuticles. You may apply it to the hair daily, or 2-3 times per week as an overnight
treatment. Viva Labs is organic, pure, unrefined coconu... see more

By Viva Naturals seLLer  on July 7, 2014

v

¥ See more answers (1)

A Question: Is this non-hydrogenated?

14
Gitis Answer: The labeling on the container shows that it is USDA Organic. Which by law it has to be non-hydrogenated in order to have
v the label. It is also certified gluten free by GFCO. Non GMO, free of pesticides,bleach,hexane even the container is BPA free.
Also it is a product of the Philippines.
By Zil45 on April 22, 2014
¥ See more answers (1)
A Question: I s this a liquid or creamy texture ?
10
e Answer: It's a smooth solid, but then at warmer temperatures it will melt. For example: it melts in my hand when I am applying it to
7 my hair or bady.

By Afifa on March 28, 2014
¥ See more answers (9)

Zrédio: www.amazon.com
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Twérz inspiracyjne newslettery, ktére pobudzg wy-
obraznie klienta, zacheca go do rozwijania umiejetnosci
lub do zabawy.

() Przyktad

Sklep Creativehobby.pl w swoich newsletterach uczy
i inspiruje (ilustracja 6).

Uf, z zaufaniem nie jest tatwo

Wiesz juz, ze aby za pomocg wartosciowych tresci zyskac
zaufanie klienta, powiniene$ sie wstuchiwac w jego potrzeby,
pomagac¢ mu rozwigzywac problemy i bezinteresownie go
wspierac (dobrze obrazuje to ksigzka Adama Granta ,Dawaj
i bierz”, do ktérej przeczytania serdecznie Cie zachecam).
Niestety wcale nie jest to fatwe. Latwo jest natomiast straci¢
to, co z takim trudem sie budowato. Wystarczy jeden fatszywy
ruch, by pusci¢ zdymem lojalno$¢ konsumenta, ktéry jeszcze
przed chwilg szedt do Ciebie jak w dym. Uwazaj, bo zaufanie
klienta, ktory raz sie sparzyt, niezwykle trudno odzyskac¢. m

RAMKA 1

ILUSTRACJA 6

Newsletter skiepu
Creativehobby.pl

Shaker box
z piaskiem

i 3 : | Zobacz krok po kroku jak onac kartke,
> ktora nie pozwoli Ci zapomniec wakacji
q > - l spegdzonych nad morzem.
.

Zrédto: materiaty wiasne autorki

Co musisz zrobi¢, aby stworzy¢ wartosciowe tresci w e-sklepie?

= Poznaj swoja grupe docelowa, jej potrzeby i problemy. Jesli piszesz do wszystkich, to tak naprawde nie
wiadomo, do kogo piszesz. W ten sposéb nie zbudujesz wizerunku eksperta w swojej branzy i nie zdobedziesz

zaufania klientéw.

= Dobierz formaty contentu preferowane przez Twoich klientéw i potencjalnych klientéw. Lubig ogladac
wideo, a moze wiekszg popularnos¢ wsréd nich zdobywajg posty na blogu lub live'y na Facebooku? Zastanéw sie,
ile kanatow i formatow jestes$ w stanie obstugiwac na wysokim poziomie i gdzie chcesz budowac pozycje eksperta.
= Uaktualniaj swoje tresci. Zwfaszcza jesli s to raporty lub np. informacje o skfadnikach produktow - czyli

informacje, ktére sie zmieniaja.

= Badz konsekwentny w tym, co robisz, planuj i dbaj o systematycznos$¢. To oczywiscie wymaga pracy,

ale grasz o duzg stawke - zaufanie.

Agata Chmielewska

& D e-commerce i online marketing specialist; z branzg inter-

netowg zwigzana od 10 lat; obecnie doradza i pomaga
markom oraz sklepom internetowym zwieksza¢ konwersje;
pisze na www.achmielewska.com oraz gotuje i bloguje na
www.eksperymentalnie.com

E-COMMERCE
W PRAKTYCE

dawat M Artykut pochodzi
iej zZEwP 3[3]

Napisz do autora:
agata@achmielewska.com
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Autor: Igor Podgérski

Jak szybko i profesjonalnie
tworzy¢ live'y i materiaty wideo

Gdy przenosisz swoj biznes online, musisz wiedzie¢, ze czeka Cie walka o tzw. oczo-
godziny, czyli uwage internautéw. Jesli jej nie zdobedziesz, nikt nie zainteresuje sie
Twojg marka, a tym samym Twoimi produktami lub ustugami. Dzieki tresciom wideo
jesteS w stanie btyskawicznie i w bardzo przystepny sposob dostarczy¢ swoim klientom
ciekawg wartos¢ niezaleznie od branzy, w jakiej dziatasz.

Z artykutu dowiesz sie m.in.:
jak mozesz wykorzysta¢ internetowe tresci wideo
w swojej firmie,
jaki program do prowadzenia transmisji wybrac,

jak prowadzi¢ transmisje w kilku miejscach jednocze-
Snie.

Jak mozesz wykorzystac interneto-
we tresci wideo w swojej firmie?
Dobrze przygotowane tresci wideo i strategiczne podejscie
do ich tworzenia pozwolg Ci osiggac cele marketingowe.

() Przyktady

Wystarczy smartfon i praktycznie od reki mozesz
nagrywac:
+ transmisje (studio fitness, organizator wyda-
rzen, klub sportowy),
live'y sprzedazowe (sklep internetowy, sklep
odziezowy, salon meblowy),
porady eksperckie (gabinet dietetyczny, salon
kosmetyczny, biuro podatkowe),
wywiady i spotkania Q&A (wydawnictwo, kance-
laria prawna, biuro rachunkowe),
prezentacje nowych produktéw i ustug (produ-
cent, salon fryzjerski, hotel).

Jaki program do prowadzenia
transmisji wybraé?
Livestream moze da¢ Ci potezng przewage nad konkurencjg -

jednak pod warunkiem, ze bedziesz w stanie wykorzy-
sta¢ moc jego mozliwosci. Rozwigzania oferowane przez
YouTube'a i Facebooka to narzedzia podstawowe, bezpfatne
i dostepne dla kazdego, ale niewolne od wad. Mogg by¢
wystarczajace na potrzeby prywatnych uzytkownikéw, ktérzy
transmisje online prowadzg sporadycznie, najczesciej dla
swoich znajomych i obserwatoréw z medidéw spoteczno-
Sciowych. Ale jesli zalezy Ci na profesjonalnym wizerunku,
nie mozesz pozwoli¢ sobie na ryzyko jakiejkolwiek wpadki.
Dlatego powinienes$ rozwazy¢ prowadzenie transmisji za

pomocyg programu instalowanego na komputerze - OBS
Studio, Wirecast lub Ecamm Live.
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jak prowadzic’ transmisjg w kilku - Jezeli poza klasycznymi transmisjami w mediach spoteczno-
miejscach jednoczeénie? Sciowych chcesz prowadzi¢ dobrze zabezpieczone i ptatne
Juz wiesz, ze dziatanie wielokanatowe sie optaca. Dlatego szkolenia wideo na zywo - wybierz Vimeo.®

nawet transmisje warto prowadzi¢ jednoczesnie w paru
miejscach (np. na Facebooku, YouTubie i LinkedInie), aby
zwiekszy¢ swoje zasiegi mozliwie jak najbardziej. Jak to ro-
bi¢? Narzedzi jest kilka i trudno odpowiedzie¢ na to pytanie
jednoznacznie - kazde ma swoje wady i zalety:

Igor Podgoérski

konsultant marketingowy do wyna-

jecia, pomaga firmom budowac silne

marki; tworzy kursy online dla twor-

- Jezeli stawiasz na rozwigzanie do natychmiastowego cow wideo pracujacych na aparatach
wdrozenia, tanie i niezawodne - wybierz Restream.io i uczy ich robic lepsze filmy; wspdtpra-
Iub Castr.io cuje z firmami w zakresie produkdji
v e wideo do internetu

- Jezeli posiadasz mocny komputer, szybki internet (upload)

i chcesz mie¢ petng kontrole nad kazdym strumieniem Napisz do autora:
(przez odrebne ustawienia dla kazdego z nich) - wybierz kontakt@igorpodgorski.pl
Wirecast.

Warto doczytac:

1. ,Najlepsze darmowe programy do montowania filméw - ktéry wybrac?”, dostep online: https://bit.ly/3dNovdN.
2. ,Jaki program do prowadzenia transmisji live wybra¢?”, dostep online: https://www.igorpodgorski.pl/blog/programy-do-transmi-
sji-live.

3. ,Jak zrobi¢ transmisje live na Facebooku i YouTube w tym samym czasie?”, dostep online: https://www.igorpodgorski.pl/blog/
live-w-kilku-miejscach.

Naucz sie, jak szybko realizowa¢ tadnie wygladajace, ptynnie dziatajace i z dZzwiekiem dobrej jakosci transmisje na
Facebooku, Instagramie i LinkedInie, niezaleznie od tego, jakim sprzetem dysponujesz. Wez udziat w kursie online , Live w Social
Media"; https://bit.ly/kurs-online-live-w-social-media.
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Autor: tukasz Sztuczynski

Marketing w e-commerce B2B -
jak przygotowac odpowiednie
tresci i opisy produktow

Podstawy marketingu produktéw wydajg sie niezalezne od modelu sprzedazy -
B2C, B2B, czy B2B2C. Platformy e-commerce bazujg na tych samych silnikach,
wykorzystuje sie podobne narzedzia marketingowe. O co warto zatem zadbac
w sprzedazy online klientom biznesowym?

Z artykutu dowiesz sie m.in.:
co wzig¢ pod uwage podczas tworzenia strategii dla e-
-commerce B2B,

jak przygotowac tresci i opisy produktéw na platformie
sprzedazowej dla klientéw biznesowych,

jak zadbac o content produktowy w e-commerce B2B
i ktére elementy oferty warto spersonalizowac,

jak budowac relacje w sprzedazy online w modelu B2B.

ersonalizacja, automatyzacja, odpowiedni content -
va obszarach marketingu B2C i B2B pozornie wiele sie
powtarza. Zeby zrozumie¢, dlaczego warto w szczegdlny
sposéb zadbac o klientéw biznesowych, przyjrzyj sie pod-
stawowym zasadom budowania przez nich strategii. Twoi
kontrahenci mogg otrzymywac rézne warunki transakcji -
indywidualne rabaty zalezne od statusu, obrotu, wielkosci
zamowienia czy ustalen miedzy Wami. Zwrd¢ uwage, ze oferte
kierujesz nie do jednej osoby z dziatu zakupdw, ale do grupy
0s0b zaangazowanych w proces zakupowy.

Ciekawostka

Jak donosi ,Harvard Business Review”, proces podej-
mowania decyzji zakupowej w B2B jest obstugiwany
$rednio przez 6,8 osoby'. Zatem caty proces zaku-
powy réwniez okazuje sie tu zdecydowanie dtuzszy
niz w sprzedazy B2C.

Forrester przewiduje, ze do 2021 r. udziat sprzedazy online
w B2B wyniesie 13,1%. Jednym z powoddw jest wzrost liczby
milenialséw na stanowiskach decyzyjnych w firmach. Ponadto
w wiekszosci przypadkéw (68%) wyszukiwanie produktéw
rozpoczyna sie wtasnie w internecie?. Co to oznacza dla
e-commerce B2B? Klienci biznesowi bedg sie zachowywac
podobnie do klientéw indywidualnych. Ale pozostanie kilka
istotnych réznic, o ktérych musisz pamietad, jesli pracujesz
nad strategig sprzedazy (tabela ponizej). ©

Podstawowe réznice miedzy
e-commerce B2C a B2B

Wysoka wartos¢ zamdéwienia

Decyzja zakupowa podejmo-
wana przez wiele oséb

Nsika warto$¢ zamoéwienia

Decyzja zakupowa podejmo-
wana indywidualnie

Warunki sprzedazy takie same
dla kazdego klienta

Warunki sprzedazy dobierane
indywidualnie

Pojedyncze zaméwienia Duzy wolumen (czesto regular-

nych zaméwien)

Dtugi proces zakupowy

Zrédto: opracowanie wiasne autoréw

Krétki proces zakupowy

I. N.Toman, B. Adamson, C. Gomez, ,The New Sales Imperative”,
,Harvard Business Review”, dostep online: www.bit.ly/2ILoKiA.

2. L. Wizdo, ,The Ways And Means Of B2B Buyer Journey Maps:
We're Going Deep at Forrester's B2B Forum”, dostep online:
www.bit.ly/2RFEy6Db.
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Pokaz kontahentom, jak
rozwiazesz ich problemy

Przede wszystkim pamietaj o tym, ze najwazniejszy jest klient
ze swoimi potrzebami. Musisz mu wiec zaprezentowad, jakie
wartosci ptyna z uzywania rzeczy sprzedawanych przez Ciebie.
Niestety, wielu sprzedawcdw wcigz zapomina, ze ich zada-
niem nie jest sprzedawanie cudownych, wyjgtkowych, nie-
zawodnych produktéw, tylko rozwigzywanie problemdw lub
pokonywanie przeszkdd, ktére napotykajg klienci. W Swiecie
handlu - niezaleznie, czy online czy offline - takich przeszkéd
jest wiele. Dobrze ilustruje to ponizszy przykfad.

Zadbaj o odpowiednie opisy

i zdjecia produktow

Na etapie rozwazania zakupu produktu Twdj kontrahent po-
trzebuje materiatéw, ktére moze wykorzysta¢ w komunikacji
ze swoimi klientami lub osobami decyzyjnymi w procesie
zakupowym. Jesli dostarczysz je na platformie sprzedazo-
wej B2B w formie gotowe] do uzycia, nie bedzie on musiat
wyszukiwac¢ informacji ani sam tworzy¢ tresci. Dzieki temu
0szczedzi czas i pienigdze. Co wiecej, zostanie na Twojej
stronie, zamiast w poszukiwaniu informacji przenies¢ sie
do innego dostawcy. ©

() Przyktad

WyobraZ sobie, ze sprzedajesz tonery do drukarek dla firm. Problemem Twojego potencjalnego klienta w prowadzeniu bizne-
su sg op6znienia w druku listéw przewozowych, skutkujace niemoznoscia terminowej realizacji zamoéwien. Sam brak tonera
jest przyczyng problemu. Jezeli poinformujesz, ze Twoje produkty wystarczajg do wydrukowania 20 tys. stron, a nowe tonery
dostarczane sg w modelu subskrypcyjnym, z czestotliwoscig obliczong indywidualnie dla kazdego kontrahenta w zaleznosci
od miesiecznego zapotrzebowania, pokazesz, ze wiesz, czego potrzebuje klient biznesowy.

ILUSTRACJA 1

Alibaba Group: na kartach produktéw najwiekszej platformy B2B e-commerce mozna
zobaczy¢ nie tylko informacje niezbedne do ztozenia zamdwienia, takie jak cena czy
opcje dostawy, lecz takze tzw. rich content, czyli rozszerzone opisy, zawierajgce m.in.
cechy produktu i korzysci wynikajgce z jego zakupu oraz specyfikacje techniczna.

> Pneuamtic Brad Nailer F30

il . Sign
:= Categories Ready to Ship  Trade Shows  Membership Services Help
Homa > Allingustnes > Toois & Harawara > Power Tools > Nail Gun [101527425) || Subscribe 1o Trade Alert
« F30 pneumnalic air brad nailer/nail gun for upholstery,frame,furniture
XINYI FOB Reference Price: Get Latest Price
55.00-515.00 /7 10 Piece/Pieces

Lead Time:

Quantity(Pieces)  1-100 =100 &
Est. Time(days) 5 Negotiable
Customization.  Customized logo (M
Customized packaging (M er 100 es) Mare v
[= Contact Supplier
() Chat Now! @ Place Sample Order
Seller Support Irade Assurance
Payment; VIsSA &2 TT Online Bank Payment  Pay Laler More
Shipping Alihaba com Qcean Shipping Service from China to U S

Gel shipping quate

Zrédho: Alibaba.com
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Pamietaj RAMKA 1

Content produktowy w e-commerce B2B powinien Co powinno si¢ znalez¢ w opi-
zawiera¢ zdecydowanie wiecej niz podstawowe dane, sach pI'OdI.Ikt()W na platformach
ktére mozna znalez¢ na kartach produktéw w e-skle- e-commerce B2B?

pach kierujacych oferte do konsumenta koncowego.

Jakie informadje sq niezbedne, dowiesz sie z ramki 1. = Cechy produktu.

Korzysci, jakie odniesie klient dzieki skorzysta-
niu z produktu.

Specyfikacja techniczna.

Numer EAN.

Odpowiedzi na czesto zadawane pytania (FAQ).
Instrukcje uzycia w formie graficznej lub wideo.
Studia przypadkéw, ktére pomoga przekonac
osobe decydujaca o zakupie do wyboru wia-
$nie Twojego rozwigzania.

Zadbaj o personalizacje oferty

Klienci biznesowi oczekujg zindywidualizowanej oferty.
Dopasuj praktycznie kazdy jej element do konkretnego
kontrahenta. Platforma e-commerce B2B powinna da-

wac mozliwos¢ personalizacji oferty na wielu poziomach:
ceny, wyszukiwania, prezentowanego katalogu, negocjacji
i zamowien.

(_) Wskazéwka

Zwré¢ uwage na funkcje grupowania klientéw, dzieki ktérej bedziesz mogt przyporzadkowac réznym kontrahentom wspol-
ne cechy - takie jak minimalna warto$¢ zamowienia czy wybrane kategorie produktéw - i prezentowac konkretng oferte
kazdemu z nich. To pozwoli na szybsze wyszukiwanie produktow, a zatem poprawi do$wiadczenia zakupowe uzytkownikow
Twojej platformy.

ILUSTRACJA 2

Amazon oferuje klientom biznesowym mozliwos¢ robienia zakupéw za posrednictwem platformy Amazon Business.
Kazda firma moze przypisa¢ poziomy dostepu do konta poszczegdlnym uzytkownikom z organizacji. Administrator
zarzadza metodami pfatnosci, dostawami czy procesem akceptacji zakupow.

amazon

(@ Do
® Fotana

amazonbusiness  oveview RS WHATSIOULRSE OGSt ST

Everything you love
about Amazon.

For your business.

L —

For every type Business-only Business Prime
of business price savings R

en

EE flasible deliviry

Multi-user Pay the way
accounts you want need

r——

Zrédto: Amazon Business
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RAMKA 2

Elementy oferty, ktére warto spersonalizowaé¢ w e-commerce B2B

= Wyszukiwanie. Umozliw przeszukiwanie katalogu wedtug kryteriow, ktére interesujg klienta B2B.

Wskazéwka

Poza nazwa i informacjami o produkcie mogg to by¢: kod SKU, numer EAN, liczba dostepnych produktéw czy sposéb

dostawy.

= Cena. Ceny, ktore widzg kontrahenci na platformie, sg zazwyczaj ustalane z nimi indywidualnie.

Wskazowka

Platforma B2B powinna wspiera¢ proces takich negocjacji, np. umozliwia¢ skladanie ofert dotyczacych wybranych produktéw.

= Dostep. Na platformie e-commerce B2B warto udostepni¢ opcje grupowania uzytkownikdw.

Przyktad

Dostep do cen dla danej firmy jest potrzebny nie tylko osobie dokonujacej zakupu, lecz takze osobom robigcym rese-
arch produktowy czy podejmujacym ostateczne decyzje. Pamietaj, ze kazda z tych funkcji moze petni¢ inna osoba po

stronie klienta.

= Promocje, rabaty i produkty komplementarne to kolejny obszar $cisle powigzany z oferta cenowa, ktéry
wymaga personalizacji, co moze by¢ zwigzane z wartoscig zamdwienia (mechanika typu: ,im wiecej zamowisz,
tym wiekszy rabat”), ale réwniez z produktami lub ustugami, ktére beda przedstawiaty warto$¢ dodang dla klienta.
= Dodatkowe ustugi. Jesli sprzedajesz produkty specjalistyczne, np. sprzet komputerowy czy medyczny,
mozliwe, ze odbiorca bedzie potrzebowat przeszkolenia z ich uzytkowania. Jesli zaoferujesz taka ustuge jako

dodatek, w fatwy sposdéb zwiekszysz wartos¢ zamdéwienia.

Nie zapominaj o relacjach

Od swoich poczatkéw handel B2B opiera sie na relacji, na-
wigzywanej zwykle w kontakcie bezposrednim. Z zatozenia
niewiele sie zmienito: relacyjnos¢ i indywidualne podejscie
do klienta w B2B pozostajg podstawg. Wedtug badan nawet
80% klientéw biznesowych twierdzi, ze na ich decyzje wply-
wa jakos$¢ doswiadczen w catym procesie zakupowym, czyli
réwniez obstuga poza platforma, a 67% z nich woli serwisy
samoobstugowe (wykres obok).

Budowanie $wiadomosci marki przed pierwszym kontak-
tem jest kluczowe. Nie ograniczaj sie do reakcji na zapytania
potencjalnych klientéw. Dziataj proaktywnie. Wskazdwki, jak
pielegnowac relacje w e-commerce B2B, znajdziesz w ramce 3.

Pamietaj, ze Swiaty online
i offline sie nie wykluczaja
Sprzedaz online produktéw przeznaczonych dla klientéw B2B
nie powinna z zatozenia oznaczac rezygnadji z tradycyjnych

kanatéw sprzedazy. Jesli rozszerzysz swoje dziatania w sekto-
rze B2B na e-commerce, jednym z gtéwnych zadar nowego
kanatu bedzie wzmocnienie obecnosci marki, zbudowanie

WYKRES

Preferencje zakupowe
klientéw B2B

67% klientéw B2B
preferuje self-service

65% klientéw B2B woli
samodzielnie
wyszukiwac informacje
o produktach online

W B2B pierwszy kontakt

z handlowcem odbywa sie
dopiero po przejsciu ponad
potowy Sciezki zakupowej

Zrédio: , The B2B buying procces in Poland: challen-
ges, trends, inspirations” - raport E-pointu, 2018,
dostep online: www.bit.ly/21dZY5k
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ILUSTRACJA 3 O

Restaurantware - dystrybutor ekologicznych pro-
duktéw do wyposazenia restauradji — w mobilnej wer-
sji swojej strony dodaje w menu kilka opgji kontaktu,

m.in. przycisk wykonania pofgczenia telefonicznego.
= m Restaurantware » MENU ACCOUNT = A\/
Ex
;'Eil""- 3 & ‘ a
wor "B s o
mmsem$ X e CREATE AN ACCOUNT 106

GET A CATALOG
FREE SHIPPING - ON ALL ORDERS 1-800-851-9273

GVER $500
EMAILUS

MINI BOWLS & CUPS

—

@ @ - jej $wiadomosci i dostarczenie wartosci dla kontrahentéw.

4 Automatyzacja procesdw przyczyni sie do utatwienia ich pracy
(réwniez Twojej!) oraz poprawy doswiadczen zakupowych.
,,:.'.:w;::;i‘,:‘ :::u:::'m:;: : Jednak nie zapomnij, ze B2B to takze nawigzywanie i utrzymy-
$54.59 $54tsg A wanie dtugotrwatych relacji, ktérych cel bedzie doktadnie taki
sam, a ktére czesto bedg wychodzity poza platforme online.
Podobnie jak w Swiecie e-commerce B2C, wygrywac beda

7rédto: Restaurantware.com ci, ktorzy potrafig spojrze¢ na cato$¢ doswiadczen, bez wzgle-

du na kanat sprzedazy. Nie mozesz jednak zapominac ©

RAMKA 3
Sposoby na pielegnowanie relacji w e-commerce B2B

= Zapewniaj odpowiednig moderacje mediéw spotecznosciowych. W ten sposdb nawigzesz relacje
z potencjalnymi klientami oraz skuteczniej zadbasz o opinie i oceny produktéw.

= Umozliwiaj kontakt z opiekunem. Aby utatwi¢ komunikacje, daj kazdemu uzytkownikowi zalogowanemu
na platformie mozliwos¢ bezposredniego kontaktu z jego opiekunem — wskazanym z imienia jako osoba do
kontaktu dla danego klienta (personalizacjal).

= Oferuj livechat. To rozwigzanie, powszechnie stosowane w e-commerce B2C, sprawdzi sie tez w B2B.

Wskazéwka

Warto, zeby na stronie z informacjami o kontakcie z przedstawicielem handlowym znajdowat sie réwniez przycisk uta-
twiajacy bezposrednie potaczenie gtosowe - zwiekszy to satysfakcje klientéw korzystajacych z urzadzen mobilnych, coraz
czesciej uzywanych do wyszukiwania ofert.
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o réznicach miedzy modelami sprzedazy w B2C i w B2B.
Pamietaj, ze klient biznesowy, do ktérego kierujesz oferte, tukasz Sztuczynski

bedzie miat inne, bardzo spersonalizowane oczekiwania. Lead Shop+ w Mindshare Poland:

Dlatego nawet jesli istniejg pozorne podobienstwa miedzy ' ekspert e-commerce z bogatym do-
oboma modelami, zdecydowanie warto sie pochyli¢ nad Swiadczeniem zdobytym po stronie

strategig dla klientéw biznesowych. ® ZErome e felk T dhentey prove-
dzit kompleksowe projekty z zakresu

performance marketingu, optyma-
lizacji Sciezki zakupowej oraz zarza-

g | E-COMMERGE I o dzania i rozwoju produktu; obecnie
MIERAKINEE | B kieruje Shop+ - komdrka e-commerce
E-commerce w Mindshare Polska, gdzie jest odpo-
et Artykut pochodzi wiedzialny za integracje kompetendji
z EwP 3 [6] e-commerce, rozwoj oferty oraz stra-

tegie i konsulting e-commerce

.
Napisz do autora:

lukasz.sztuczynski@mindshareworld.com

Warto doczytac:

1. ,The B2B buying procces in Poland: challenges, trends, inspirations” - raport E-pointu, 2018, dostep online: www.bit.ly/21dZY5k.
2. ,The Death Of A (B2B) Salesman” - raport Forrestera, 2015.

M. Pawtowski, Z. Pastuszak, ,B2B Customers Buying Behaviour”, ,International Journal of Synergy and Research” 2016, Vol. 5,
dostep online: www.bit.ly/2XaOx28.

4. ,eCommerce Trends 2019” - raport Divante, 2019, dostep online: www.bit.ly/2xjRKCf.

—————————— Reklama

Uzupetnij
swojg hiblioteke!

Dowiedz sie na jakie dziatania
marketingowe i promocyjne
postawic w e-commerce.
Ponadto w numerze dodatek
specjalny ,Jak radzic¢
sobie z kryzysem”.

Zamow na

sklep.marketerplus.pl
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Optymalizacja
I zwiekszanie
sprzedazy
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8 wskazowek, jak poprawic
konwersje w sklepie

internetowym

W 2019 r. wartosc globalnego rynku e-commerce przekroczyta prog 2 bin dol. Catkiem
niezle jak na mimo wszystko dos¢ nowg branze, prawda? W 2020 r. oczywiscie
spodziewamy sie kolejnego wzrostu - ale zejdzmy na poziom jednostkowy. Jak Ty
mozesz poprawic konwersje i zwiekszy¢ sprzedaz w swoim sklepie internetowym?

Z artykutu dowiesz sie m.in.:
jakie usprawnienia w e-sklepie najczesciej przektfadaja
sie na wzrost sprzedazy,
jak udoskonali¢ formularz zamdwienia w wersji mobilnej,

jakie triki zastosowac na karcie produktu i w koszyku,
zeby poprawic¢ konwersje.

akis czas temu wraz z zespotem przeprowadziliSmy spora

analize tego, jakie zmiany we front-endzie sklepu najcze-
Sciej przektadaty sie na zwiekszenie sprzedazy (abstrahujac
od jej poziomu). Testujemy i optymalizujemy juz dziewiec
lat, wiec mamy sporo danych, zeby wycigga¢ takie wnioski.
W tym artykule znajdziesz osiem sprawdzonych rozwigzan,
po ktérych zastosowaniu wzrost sprzedazy bedziesz miec
jak w banku.

1. Zaoferuj wysytke tego samego
lub nastepnego dnia w wypadku
zamoéwien ztozonych do konkret-
nej godziny

To technika, ktérej takie sklepy jak Amazon uzywajg czesto,
i to ze znakomitym skutkiem (przyktad 1). Jednym z typo-
wych problemdw, jakie sprzedawcy internetowi napotykaja
w kontakcie z klientami, jest bowiem ich wrecz wrodzona
potrzeba otrzymania natychmiastowej gratyfikacji.

Q Wskazéwka

Jesli na karcie produktu dodasz fragment z infor-
macjg o tym, ile czasu zostato na skorzystanie ze
specjalnej okazji - np.: ,Dokonaj zakupu w ciggu 10
min, a zamowienie zostanie Ci dostarczone w ciggu
jednego dnia” - znacznie wzmocnisz poczucie pilnej
potrzeby zakupu u klienta. Te technike mozna $miato
zaliczy¢ do obecnych trendéw w branzy e-commerce.

Gdy zaoferujesz dostawe konkretnego dnia, upieczesz
dwie pieczenie na jednym ogniu. Naktonisz uzytkownikéw do
zakupu przez wykorzystanie ich pilnej potrzeby zakupu oraz
zapewnisz im pewien poziom natychmiastowej gratyfikacji.
Jesli nie podejma dziatania, okienko czasowe zniknie - wraz
Z pozytywnym uczuciem otrzymania zamdwienia ,na juz”.

Jedno z badan wykazato, ze 80% kupujgcych chciatoby
otrzymac swoje zamdwienie tego samego dnia'. Graham
Charlton z GlobalClickZ kiedys powiedziat: ,Sprzedawcy nigdy
nie powinni lekcewazy¢ mentalnosci »chce tego teraz. Jesli
klient wie, ze moze liczy¢ na ekspresowg dostawe swojego
zamowienia, bedzie wiernie powraca¢ do Twojego sklepu”.

M. Lindner, ,Shoppers want their online orders faster”, dostep
online: https://bit.ly/38pzBDw.
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() Przyktad 1

Amazon na karcie produktu pokazuje informacje o czasie, w jakim nalezy dokona¢ zakupu, zeby otrzymac wysytke kolejnego

dnia.
Echo (2nd Generation) - Smart speaker with Alexa -
Charcoal Fabric

Amazon

echo

Wl drWrdr * 24,552 customer reviews | 1000+ answered questions

List Price: $99.99
With Deal: 584,99 & FREE Shipping. Details
You Save: $15.00 (15%)
In Stock.
Want it Wednesday, May 57 Order within 15 hrs 13 mins and choose One-Day
Shipping at checkout. Details
Ships from and sold by Amazon Digital Services LLC. Gift-wrap available.

Color: Charcoal Fabric

il [ FET |
Configuration: Eche
-

BrE-=000DE T

Roll over image 1o zoom in

Ecl

Echo Echo ¢ Echa Dot (White}

Echo + Sengled Bulbs Echo + TP-Link Bulb

Zrédto: Amazon.com

2. Wyswietl poziom
dostepnosci produktow
Kolejnym ze sposobow na zwiekszenie sprzedazy w sklepie

(_) Wskazéwka

Jesli np. dopiero co uzupetnite$ zapasy szybko ro-
tujgcego produktu, mozesz z czystym sumieniem
wyswietli¢ plakietke ,Bestseller” na jego karcie. A jesli

internetowym jest wprowadzenie powiadomien dotyczacych
poziomu dostepnosci produktéw (przyktad 2). Od razu na-
suwa sie na mysl sytuacja, w ktérej masz juz niewiele sztuk

jakiego$ produktu na stanie - mozna sie wtedy spodziewac
najsilniejszej reakcji kupujacych. Ale nie tylko: ten trik da sie
catkiem sprytnie wykorzystac réwniez w wypadku Sredniej

stan zapaséw jest na Srednim poziomie, mozesz
doda¢ informacje: ,Szybko sie wyprzedaje! Zgarnij
Swojg sztuke teraz!”.

i duzej ilosci towaru w magazynie.

() Przyktad 2

Customer Service -

Zappos?

Available 24/7 at (800) 927-7671

Q, Search for shoes, clothes, etc.

SEARCH

Women Men Kids Departments Brands sale

« Back | Shwes + Sneskers & Mhietic Shoes » New Balance

New Balance MCY996v3

Zrédto: Zappos.com

Zappos wyswietla ostrzezenie ,Only 1 in stock” (,Tylko 1 sztuka dostepna”) zaraz nad wezwaniem do dziafania (CTA).

Join Zappas Rewards & Get Expedited Shipping + Earn Points on Every Order 1*

B MY CART

Sign InJ Register

KU 8865066

-{;..q.

$119.95
MSRP: $135.05 8% OFF
Ships Free!

Color: Flame/fed
I

Recommended Fit ()
Calclate your size

EE - wice

Add to Cart

Add to Favorites
outy Me of New Styies

= @OBO
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3. Pokaz, ile os6b jest zaintereso-
wanych produktem

Wzbudzenie w uzytkownikach poczucia rywalizacji z innymi
zdecydowanie podniesie liczbe wyswietlery, a informacja
o tym, ile 0séb oglada dany produkt lub mysli o jego zakupie,
przyspieszy decyzje potencjalnych klientéw. Mistrzem w tej
dziedzinie jest Booking.com (przykfad 3).

4. Pokaz swoim klientom, ze nie
mayja sie czego ba¢é
Chociaz w dzisiejszych czasach wiekszo$¢ ludzi nie boi sie juz,

nternetu? 149
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7e zamiast zamdwionego iphone’a dostanie worek ziemnia-
kow, to watpliwosci i obawy sg nadal nieodtgcznym elementem
handlu internetowego. Nie mozna sie dziwi¢, ze konsumenci
martwig sie o swoje poufne dane i bezpieczenstwo pfatnosci
albo np. nie sg pewni, czy Twoja oferta jest dla nich wiasciwa
i warta tej ilosci pieniedzy, ktérg zaraz mogg wydac.

Na szczescie istnigje kilka efektywnych sposobéw na za-
pewnienie swoich uzytkownikdw, ze zaréwno Ty, jak i Twoj
biznes jestescie godni zaufania (przyktad 4).

Obawy swoich klientéw mozesz rozwiac takze przez uzycie
np. wyrazenia ,zaptac bezpiecznie” jako tekstu na gtéwnym

() Przyktad 3

Room Type

Great
Value

38%

This

Prices are per room for 4 nights
Included: 20 % VAT

Zrédto: Zappos.com

Booking.com oprdcz wyswietlania liczby oséb ogladajacych oferte informuje odwiedzajacych witryne o liczbie dostepnych
pokojéw. Potgczenie tych dwdch dziatarh moze stworzy¢ naprawde potezng strategie.

Sleeps  Pricefor4 | Your Package
Nights

+ Standard Twin Room aa B Breakiast US§18 @0
[a (optional)

idddeuichaiaanta USE860-0 | o FREE cancellation

2 twin beds S US$54Q | befors 200 Plon

W Jackpot!
_cn;lzg.f;: your dates!
4 nights ( Sat, May 5 - Wed, May 9)

Select

Rooms

May 5, 2018

 NO PREPAYMENT
NEEDED - pay at the
property

6 other people looking now

is the cheapest price you've seen in

reakfast @ [[g v

+ FREE cancellation
before 2:00 PM on
May 5, 2018

+ NO PREPAYMENT
NEEDED - pay at the
property

() Przyktad 4

NOVIC B
e e NATIONAL CEOCRAPMIC

Unigue Gifts Jeerelry
Your Shopping Cart

Ttem

! Cuitured peari chandelier earrings, Trinity in Pink’

Have Questions? Call 1-§77-266-8422

~ Shop with confidence
NV

Zrédto: Novica.com

Wyswietlanie odznak gwarancji bezpieczenstwa praktycznie zawsze prowadzi do wzrostu konwersji z koszyka. Novica oprécz
nich pokazuje réwniez symbole konkretnych kart ptatniczych (ktére takze wptywaja na wiarygodnosg).

Mission Assnt Uss | Hels | snews I

NatGeo

Cataleg

£ Expiors 10008 of handmace artisan creations

Fashion  HomeDecor  Paintings  Reglons

§76.49 §76.4%

SUBTOTAL (1 item) $76.49

We now accept

via S BT

oucoym amaren oy
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CTA, zapewnienie potgczenia SSL proxy, wstawienie symbolu
ktodki lub po prostu zamieszczenie informacji: , Twoje dane
sg bezpieczne” (przyktad 5).

5. Udoskonal formularz zamoéwie-
nia w wersji mobilnej

Pisanie na telefonie czasami przysparza problemdw - chocby
omskniecie sie palca moze spowodowac literéwke i wpro-
wadzenie niepoprawnych danych. Gdy Twdj klient musi
wpisac pewne informacje, traci od 30% do 50% powierzchni
ekranu przez wyswietlenie sie klawiatury. Sam pewnie do-
brze wiesz, jak frustrujace jest scrollowanie do nastepnego
pola, zeby na koAcu napotkac bariere klawiatury, przez co
finalnie nie da sie wypemic formularza do konca. Wskazowki,
jak udoskonali¢ formularz zamdwienia w wersji mobilnej,
znajdziesz w ramce obok.

6. Odpowiednio podkresl ,,wielka
czworke"” szczegétowych informa-
cji o produkcie

Podczas projektowania struktury karty produktu istotne
jest, aby pokazac ,wielkg czwérke” szczegdtowych informadji
o nim w tym samym, widocznym miejscu. Nalezg do nich:

+ nazwa produktu,

- cena,

+ dostepno$c¢ lub czas dostawy,

- CTA (,dodaj do koszyka” lub inny, podobny przycisk).

RAMKA 1

Wskazowki, jak udoskonali¢
formularz zaméwienia
w wersji mobilnej

= Zamiast tworzy¢ dtugi formularz zamdéwienia,
typowy dla wersji komputerowej, podziel proces
finalizacji transakcji na kilka mniejszych czesci,
a najlepiej zredukuj liczbe pdl do niezbednego
minimum. Przyktad: minimalistyczny formularz
zamdwienia na stronie Fabletics pomaga skupic¢
uwage uzytkownika.

€& @ hups/www.fabletics.co D]

F FABLETICS

Shipping Address

“First Marma:

() Przyktad 5

przycisku ,Pay securely now” (,Zapfa¢ bezpiecznie teraz").
SHOPPING BAG

TTEM DESCRIPTION

ASOS Lace Insert Tea Dress in Ditsy Floral

SAVE FOR LATIR | REMCWE

SAVE BAG | EMPTY BAG  (Bag Rems are saved for later on expiry

« Bt EEEN eI

CONTINUE SHOPPING

Zrédio: Asos.com

Wedtug wielu badan uzytkownicy nie sg szczegdlnie zainteresowani bezpieczenstwem, dopoki nie dojda do etapu wpisywa-
nia danych z karty ptatnicze]. Dlatego istotne jest zadeklarowanie im bezpieczenistwa na stronie ptatnosci - Asos np. uzywa

PAY SECURELY NOW

VOUR CPTIONS: PRICE

Colour: Muiti £40.00

Size: UK M

Quartity: 1

CHANGE DETAILS

Subtotal before Delivery Charges £40.00
UK - Standard Debeery (spend over £20) £0.00 i £0.00
Vv ipgematnal catey
Total Cost £40.00
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RAMKA 1
Wskazdéwki, jak udoskonalié¢

formularz zamowienia
w wersji mobilnej (cd.)

Kazdy krok w mobilnym formularzu zamoéwie-
nia powinien mie¢ ograniczong liczbe pdl nad
zaktadka oraz obszarem, w ktérym rozwija sie
klawiatura.

Umies¢ etykiety nad polami lub uzyj rucho-
mych etykiet (floating labels). Dzieki nim za-
wsze wiadomo, czego dotyczy dane pole, co
pozwala na ptynne przejscie przez formularz.

New Post

Uzyj etykiet, ktére rozciggaja sie na petna
szerokos¢ ekranu, co znacznie ufatwia stuk-
niecie w dane pole palcem zaréwno prawej,
jak i lewej reki.

Uwzglednij wdrozenie autouzupetniania, aby
zminimalizowac ilo$¢ tekstu wpisywanego
przez uzytkownika. Jesli jego wprowadzenie
jest konieczne, wyswietl odpowiednig klawiatu-
re - np. przy kartach pfatniczych czy numerach
telefondw wyswietlaj jako domysing klawiature
numeryczna.

Upewnij sie, ze pola tekstowe sg wystarczajaco
wysokie - tak, aby mozna byto w nie fatwo
stukng¢ palcem. Zadbaj réwniez o wystarcza-
jaco duze przerwy miedzy kolejnymi polami,
aby zmniejszy¢ ryzyko klikniecia tam, gdzie
nie trzeba.

Uzyj narzedzia tabindex, aby utatwi¢ przeska-
kiwanie z jednego pola do drugiego

) Wskazéwka

Zanim uzytkownik kliknie gtéwne CTA (,dodaj do
koszyka" czy ,kup teraz"), musi znac te najbardziej
podstawowe informacje. Umieszczenie ich tuz obok
przycisku eliminuje potrzebe przewijania strony u tych
klientow, ktdrzy sg gotowi do zakupu (przyktad 6).

7. Zastosuj w koszyku te same
triki co na karcie produktu

W koszyku mozesz doda¢ powiadomienia o niskiej do-
stepnosci produktu (o czym wspomniatem juz wczesniej).
Pamietaj: kazdego poziomu stanu magazynowego mozesz
uzy¢ do wzbudzenia w kupujgcym pilnej potrzeby. Ta technika
dziata w koszyku réwnie dobrze, jak na karcie produktu -
daje tez bardziej wymierny efekt, bo to finalny etap zakupdéw
(przyktad 7).

8. Powiadom klientow, ze
mozliwos¢ dokonania zakupu

jest ograniczona czasowo

Dobrze sprawdza sie np. powiadomienie: , Twéj produkt jest
zarezerwo wany na 60 min” (przyktad 8). Taki rodzaj alertu to
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() Przykiad 6

W sklepie Simply Hike najwazniejsze informacje wyswietlane sg na karcie produktu w jednym miejscu, co eliminuje u klientéw
potrzebe przeszukiwania i przewijania strony.

a L83\ SMPLY HIKE . P

BRANDS OUTDOOR CLOTHING FOOTWEAR c HIKING Bacs THING 41 EGUSFMENT Kios HELP saLE

FREE UK DELIVERY OVER £80

JACK WOLFSKIN

WOMENS CROSSTRAIL T SHIRT -
FLAMINGO

£16.50 wivcrsoe sxu: 1224

Small - n Stoxk “ | (® LowStock

ADD TO BASKET

® More Colours Available

) Vou Are Now Eigible For Free UK Delivery 4 Add To Wishist

ADD THE PAIRED PRODUCT

JACK WOLFSKIN

WOMENS SONORA SKORT - PHANTOM
£40.00 reprasoo

SewctOpien

ADO TO BASKET

A2 View Product

FREE UK DELIVERY HASSLE-FREE RETURNS. NEXT WORKING DAY LOW PRICES
©n orders over £50 TCheD 161Ut 19k peovided Orcar By Tpm, Monaay - Frdsy COMEHION prices Chached daily

Zrédio: Simplyhike.co.uk

Tadd

() Przykiad 7

Zappos wzbudza w uzytkownikach poczucie pilnej potrzeby przez wyswietlanie im doktadnej liczby dostepnych sztuk produktu.
Informuje réwniez o tym, ze wkrétce moze by¢ on niedostepny.

zap%-s? Q Search for shoes, clothes. etc. m & 4ITEMS IN CART

Women Men Kids Departments Brands Sale Sign In / Register

You have 4 items in your cart!

Buying from Zoppos is safe. Your order will b processed on our secure servers,

Continue Shopping = Not your shopping cart? Remove ltems and Logout Proceed to Checkout ™

. p Can Total: $204.00
B e oo o ([T

Total Ater Cregn:  $179.00 [y————

CUSTOMERS WHO BOUGHT
TEMS IN TOUR SHOPFING CART
'ALSO BOUGHT

Mils
Power Fessntial Runni

! MSRP $45.00
[ ——l pipnin
YouR FTEM Trim pares quANTITY pates
M 1 Mike Dri-FIT 8" Training Shert $25.00 1 $25.00
ASINI BOIBHCABH msnr $33.00
EOLOR: BLIVE CANVAS/BLACK el Update
s2m ke
! ONLY 3 LEFTI Remave P Vickary Crise
1 | T  beca At
) i ol P e i
ptie s Favorites SqLay
Nike Racer Running Crop $41.25 1 341.25
ASIN: BI8HHI000 HSRP $35.00
COLOR: BURGUNDY CAUSH/BUAGUNDY 25% OFF d ireesd
causn /|
e Remave i
INSEAM; 23 ke
& . Power Racer Cool
avorites MSaP: $£0.00

Zrédto: Zappos.com
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() Przyktad 8

Asos daje uzytkownikom mozliwos¢ rezerwacji produktu w koszyku na 60 min. To wzmaga poczucie pilnej potrzeby i czesto
nakfania ich do natychmiastowego zakupu lub dalszego przegladania sklepu.

m Search for itams, brands ond inspiration
Sals MNew in Clothing Shoes Accessories Activewear Foce + Body Living + Gifts  Bronds Outlet  Morketploce  Inspiration
FINAL REDUCTIONS ON THE UP-TO-70%-OFF SALE [wen ]
MY BAG Ilems are resorved for 60 minules | TOTAL
- Sub-total €23.99
- €23.99 &4 % . :
Q% F ASOS TALL Super Skinny Smart TrousgWith Delivery o]
i E Blossom Print Standard Click & Collect [€3.00] -
= £
)E i W3zlae » Gyl
WE ACCEPT:
L] ¥
SUB-TOTAL  €23.99 «« e &=

Got o discount code? Add it in the next step.

ﬂ FREE* STANDARD DELIVERY
Faster delivery options available to most countries.

More info

(:) FREE & EASY RETURNS
Send it back within 28 days of receiving your order.
More info

kolejna z technik wywotywania w uzytkownikach poczucia pilngj

potrzeby zakupu. Ta metoda jest wrecz nieoceniona w procesie Pawet Ogonowski

optymalizacji wspdtczynnika konwersji, ktéry to proces z kolei COO i wspdtzatozyciel firmy Conver-
prowadzi do wzrostu sprzedazy. Potencjalny klient czuje wtedy, y sion; optymalizuje konwersje, szkoli,
ze moze straci¢ szanse na kupienie tego produktu, co naktania wdraza analitykg i dodatkowo zajmu-

je sie marketingiem, jednak przede
wszystkim jest niewyczerpang kopalnig
Wskazdwki wskazéwkami, ale sprzedaz sama nie wzro- pomystéw, ktére napedzajg jego firme

go do podjecia dziatania - finalizacji transakdji.

$niel Pamietaj o przetestowaniu kazdej z opcji, aby zyskac
Napisz do autora:

pewnos¢, co sprawdza sie w Twoim sklepie. B '
pawel.ogonowski@conversion.pl

Warto doczytac:

1. Kanat,Bite-size Ecommerce Optimization” na YouTu-

bie: www.bit.ly/2NJBt1N. E-COMMERCE e
2. P.Ogonowski, ,The Top 40 Ecommerce Trends for M ERAKTYOE ) o
2020", dostep online: www.bit.ly/36kU8aR. asei e el Artykut pochodzi

3. A Birkett, ,Ecommerce UX Mastery: Beginner to Pro in ZEwP 1[8]

a Blog Post”, dostep online: www.bit.ly/2GujRyt.

4. P. Ogonowski, ,6 Money-making Tactics to Grow Mobi-
le Ecommerce Conversion Rate”, dostep online: www.
bit.ly/2RKRYDG.
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RAMKA 2
8 wskazowek, jak poprawi¢ konwersje i zwiekszy¢
sprzedaz w sklepie internetowym

1

2

Reklama

SPRAWDZ OFERTE
KSIAZEK
BIZNESOWYCH

sklep.marketerplus.pl

Zaoferuj wysytke tego samego lub nastepnego dnia w wypadku zamoéwien ztozonych do konkret-
nej godziny. Wprowadz doktadny terminu dostawy (,Wysytka dzisiaj, dostawa u Ciebie juz 21.01.2020 r.").

Wyswietl poziom dostepnosci produktéw. Jesli stan zapaséw jest na Srednim poziomie, mozesz dodac
informacje: ,Szybko sie wyprzedaje! Zgarnij swojg sztuke teraz!”.

Pokaz, ile oséb jest zainteresowanych produktem. Informacje o tym, ilu uzytkownikéw oglada dany
produkt lub mysli o jego zakupie, przyspieszajg decyzje potencjalnych klientéw.

Pokaz swoim klientom, ze nie maja sie czego bac. Ich obawy mozesz rozwiac np. przez uzycie wyrazenia
,zapta¢ bezpiecznie” jako tekstu na gtéwnym CTA, zapewnienie potaczenia SSL proxy, wstawienie symbolu
ktodki lub po prostu zamieszczenie informadji: ,Twoje dane sg bezpieczne”.

Udoskonal formularz zaméwienia w wersji mobilnej. Uwzglednij zastosowanie autouzupetniania, aby
zminimalizowac ilos¢ tekstu wpisywanego przez uzytkownika.

Odpowiednio podkresl , wielka czwérke” szczegétowych informacji o produkcie. Wyswietlenie
najwazniejszych informacji (nazwa, cena, dostepnos¢, CTA) na karcie produktu w jednym miejscu eliminuje
u klientdw potrzebe przeszukiwania i przewijania strony.

Zastosuj w koszyku te same triki co na karcie produktu. Zachowaj spéjnos¢ informacji o promocjach,
cenach i kosztach dostawy na karcie produktu i w koszyku (zdziwitbys sie, ile sklepéw o to nie dba).

Powiadom klientéw, ze mozliwos¢ dokonania zakupu jest ograniczona czasowo. Informuj przy pro-
duktach promocyjnych, ze te szybko znikajg, i zachecaj do zakupu, zanim sie skoncza (,Produkty w promocji
znikajg w btyskawicznym tempie. Pospiesz sie, jesli nie chcesz przegapi¢ dobrej ceny”).
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17 wskazowek, jak utatwic
klientom zakupy i ptatnosci

na smartfonach

Coraz wiecej punktéw odbioru, usprawnienie procesu zwrotow i szerszy wybor
metod ptatnosci, w tym ptatnosci odroczonych - to zmiany, jakie w ostatnim
czasie wprowadzali liderzy polskiego rynku e-commerce wyréznieni w badaniu
Koszyk Roku za najbardziej przyjazny i intuicyjny proces zakupowy. Sprawdz,
na co zwroci¢ szczegodlng uwage, zeby podobnie jak oni w petni wykorzystac

potencjat kanatu mobile.

Z artykutu dowiesz sie m.in.:

jakie rozwigzania stosujg liderzy polskiego rynku
e-commerce, wyréznieni za proces zakupowy najbar-
dziej przyjazny dla uzytkownikéw mobilnych,

jak stosowac cross-selling w zakupach mobilnych
i zwiekszac¢ wartos¢ koszyka zakupowego,

jak usprawnic proces wyboru sposobu pfatnosci
w czasie zakupow mobilnych, zeby ograniczyc liczbe
porzucen koszykdow.

ola urzagdzeh mobilnych w e-commerce dynamicznie
Rroénie, dlatego w tegorocznym badaniu Koszyk Roku,
w ktérym analizuje sie przyjaznos¢ proceséw zakupowych, ten
segment zostat po raz pierwszy potraktowany osobno. Wyniki
pokazaty, ze nie zawsze dopracowana wersja desktopowa
oznacza perfekcyjnie zaprojektowany mobile. Okazuje sie
réwniez, ze sg sklepy, ktére - przeciwnie - stawiajg przede
wszystkim na sprzedaz na smartfonach.

Nasz artykut jest przewodnikiem dla sklepdw interneto-
wych - tych dziatajacych i tych, ktére dopiero powstana.
Dzielimy sie w nim najwazniejszymi wskazdwkami, jak by¢
mobile-friendly i usprawnic¢ proces zakupowy, zeby zwiekszy¢

sprzedaz. To zasady uniwersalne, pasujgce do wiekszosci

branz i sklepéw, dlatego w badaniu Koszyk Roku odegraty
kluczowa role i pozwolity wytoni¢ zwyciezcdw rankingu.

Dobrze zaprojektowane podstawy
Projektowanie e-sklepu warto zacza¢ od perspektywy mobile,
bo to tutaj jest wcigz wiecej do odkrycia i do poprawy niz
w Srodowisku desktopowym. To na pewno zadanie trud-
niejsze. Jesli dziatasz juz jaki$ czas na rynku i chcesz zawal-
czy¢ o ten kanat, dobrze bytoby stworzy¢ wersje mobilng od
zera. Lepiej odpusci¢ sobie przenoszenie rozwigzan z wer-
sji desktopowej. Maty ekran wymaga przeciez szczegdlnej
troski o wygode i doswiadczenie uzytkownika. O spdjnosé
miedzy wersjami swojego sklepu nie musisz sie martwic¢ -
mozesz jg uzyskac na poziomie brandingu, identyfikacji wizu-
alnej marki. Wygoda uzytkownika jest kluczowa. Wskazowki,
0 czym pamietac, zeby stworzy¢ sklep przyjazny dla urzadzen
mobilnych, znajdziesz w ramce 1.

Proces zakupowy przyjazny dla
uzytkownikéw mobilnych

Zauwazasz w swoim sklepie internetowym wzrost liczby od-
wiedzin z urzadzen mobilnych, ale wiekszos¢ z nich konczy sie
na etapie dodania produktu koszyka lub wyboru metody ©
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RAMKA 1
Cechy e-sklepow najbardziej przyjaznych dla urzadzen mobilnych

Heurystyki zbudowane na potrzeby badania e-sklepéw mobilnych w ramach Koszyka Roku wskazaty pewne pod-

stawowe zasady, przestrzegane przez sklepy internetowe najbardziej przyjazne smartfonom (m.in. Wittchen.com,

Neonet.pl, Supersklep.pl).

= Rozpoznanie urzadzenia i automatyczne otwarcie wersji mobilnej sklepu. Jesli uzytkownik szuka Twojego
e-sklepu w przegladarce na smartfonie, powinien od razu trafi¢ na wersje zaprojektowang na to urzadzenie.

= Responsywnos¢ (dostosowanie strony e-sklepu do réznych wielkosci ekrandéw). Ekrany smartfondéw sg
rézne. Upewnij sie, ze Twoja witryna wyswietla sie prawidtowo we wszystkich najpopularniejszych formatach.

= Szybkie tadowanie. Czy wiesz, ze od trzeciej sekundy oczekiwania na zatadowanie strony liczba uzytkowni-
kéw ja opuszczajgcych wzrasta ponadtrzykrotnie? Sprawdzaj (np. za pomocg darmowego narzedzia Google
PageSpeed), jakg predkos¢ uzyskuje Twoja strona.

= Odpowiednio duze pola elementéw aktywnych. Jak duze? Tak, aby mozna byto wygodnie klika¢ palcami.

= Fonty dobrej wielkosci, umozliwiajace swobodne czytanie. Warto dodag, ze krdj i typ czcionki tez majg
Znaczenie.

= Kontrast miedzy ttem a kolorami fontéw, utatwiajgcy czytanie. Badania na ten temat wskazujg, ze lepsza
opcja dla oczu jest ciemny font na jasnym tle.

= Oznaczenie interakcji wymagajgcych swipe’owania (np. ikong strzatki). Po prostu nie zmuszaj uzytkownika
do domyslania sie, co ma zrobic.

= Witasciwie zaprojektowane pola formularzy. Jezeli np. nalezy podac dane liczbowe, wyswietla sie klawia-
tura numeryczna. Taki proces wypetniania formularza bedzie zdecydowanie mniej ucigzliwy dla uzytkownika.

= Aktywne numery telefonéw. Czasem klient jednak musi Cie o co$ dopytac. Jesli Twoj zespot wsparcia jest
tatwo dostepny, zwieksza to szanse na zakup.

= Pola elementéw aktywnych obejmujace obszar, ktéry tatwo zaznaczyé€. Przyktadem moze by¢ check-
box - dobrze zaprojektowany mozna zaznaczy¢ przez klikniecie dowolnego elementu tresci, ktérej on dotyczy.

ptatnosci? Sprawdz, na co przede wszystkim zwréci¢ uwage,
zeby w peti wykorzystac potencjat oferowany przez mobile.

1. Kompletowanie zaméwienia

Na tym etapie zadbaj o:

+ przejrzystosc listy produktow,

+ dostep do wyszukiwania i filtrowania produktow,

+ opisy asortymentu, ich szczegdtowosc i sposdb prezentadji,
+ proces dodawania i usuwania produktéw z koszyka,

- dostep do biezgcego podgladu liczby artykutéw w koszyku

() Przyktad

Sprawd?, jak fatwo i wygodnie na smartfonie lub ta-
blecie mozesz przejrze¢ oferte i skompletowa¢ zamo-
wienie w e-sklepach wyréznionych w badaniu Koszyk
Roku: Wittchen.com, Zalando.pl i Gildia.pl.

Rady, jak dobrze zaprojektowa¢ poszczegdlne elementy

sklepu przyjaznego dla uzytkownikéw mobilnych, znajdziesz
W ramce 2 na nastepnej stronie.

Jak wykorzystac cross-selling

w zakupach mobilnych?

Podobnie jak w tradycyjnym sklepie internetowym, w kanale
mobile pamietaj o umieszczaniu rekomendacji na karcie
produktu i pokazuj klientom artykuty podobne do tych, ktére
Ci juz wczesniej przegladali, oraz rzeczy czesto wybierane
przez innych uzytkownikéw. Unikaj proponowania znacznie
drozszych od tych, ktére zostaty umieszczone w koszyku.
Pamietaj, ze automatyczne dodawanie do koszyka produktéw
lub dodatkowych ustug to najkrétsza droga do utraty klienta.

2. Zaktadanie konta

Zaskocz swoich uzytkownikéw i udostepnij im funkcje auto-
uzupeniania danych (np. pojawianie sie miasta po wprowa-
dzeniu kodu pocztowego). Tylko 14% e-sklepow oferuje ©
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Menu - pokaz, co oferujesz

Najwazniejszym narzedziem do nawigacji w sklepach internetowych jest oczywiscie menu, ktére mozna poréwnac

z potkami sklepowymi. Od tego, jak pogrupujesz i ustawisz swoj asortyment, zalezy w duzym stopniu wielkos¢ za-

kupdéw Twoich klientow.

1 Menu musi oczywiscie dziatac tatwo i intuicyjnie, ale réwniez powinno by¢ zawsze dostepne dla uzytkownika,
ktéry bez problemu bedzie mdgt sie poruszac po wybranych kategoriach, dzieki czemu przejrzy wiecej artykutéw
i zwyzszym prawdopodobierstwem dokona zakupu lub zwiekszy jego warto$¢. Dobrym rozwigzaniem jest wiec
zaprojektowanie menu w formie belki na gérze ekranu.

2 Istotne beda réwniez wielkos¢ menu i sposéb nawigowania po nim. | tu czas na kolejne sprawdzone podejscie -
menu powinno sie otwiera¢ na jak najwiekszej, a nawet na catej powierzchni ekranu smartfona, ale jego zamkniecie
musi by¢ szybkie i wygodne. Niezbedny bedzie zatem widoczny i dostatecznie duzy przycisk zamkniecia.

3 Poszczegdlne zaktadki czy kategorie menu powinny sie rozwijaé ptynnie - bez przetadowywania strony, ktére
znacznie wydtuza proces zakupowy i moze wywotywac irytacje, a w konsekwencji: rezygnacje uzytkownika z zakupéw.

Listy i karty produktow - przyjemnos¢ kupowania

Produkty sg w sklepie internetowym najwazniejsze, dlatego ich prezentacji nalezy sie dobrze przyjrze¢ pod kazdym

mozliwym katem, zeby j3 dopracowac i sprawdzi¢ rézne pomysty. Ma to znaczenie zwtaszcza w branzach, w kté-

rych produkty nie sg ustandaryzowane, a ich jednostkowe parametry oraz wyglad majg szczegdlne znaczenie - np.

w branzy fashion. Tam musisz jak najlepiej zrekompensowac uzytkownikowi przeniesienie sklepu na maty ekran.

4 Zaczynajac od ogdlnej, ale kluczowej zasady: dobrze wykorzystaj ekran smartfona na kazdym poziomie
przegladania. Optymalnym rozwigzaniem bedzie wyswietlanie listy produktéw w dwéch kolumnach. Dzieki
temu na jednym ekranie pokazesz uzytkownikowi wiecej propozycji. Zadbaj o dobre zdjecia juz na poziomie listy.

5 Zdjecia to pierwszy, naturalny filtr stosowany przez uzytkownika. Zadbaj o ich jakos¢! W miare mozliwosci pokaz
kilka uje¢ produktu, najlepiej w formie karuzeli. Jesli zdjecie otwiera sie na catym ekranie, koniecznie niech bedzie
to forma fatwo zamykanego top layera. Wcigz mozna spotkac galerie, w ktérych trzeba wracac¢ do poprzedniej
strony przegladarki, gdy chce sie zamkna¢ zdjecie - to btad.

6 Jesli stosujesz filtrowanie listy, pokaz je na catym ekranie. Mozesz je wspomagac tatwo usuwalnymi polami
wyboru - sg przydatne, gdy uzytkownik chce zmienic kryteria.

7 Klikniecie zdjecia produktu lub jego opisu powinno przenosi¢ uzytkownika na karte produktu. Tutaj musisz
mu dostarczy¢ wyczerpujace informacje, najlepiej podzielone na grupy, takie jak: specyfikacja techniczna czy
opinie, a takze przedstawi¢ parametry i umozliwi¢ ich wybér - kolor, rozmiar, moc, wielkos¢ itp.

8 Zastosuj wspomniang juz wczesniej zasade wygodnej nawigacji dotykowej, kt6rg automatycznie stosuja
uzytkownicy - rozcigganie, swipe'owanie itp.

9 Zapewnij uzytkownikowi tatwe dodanie produktu do koszyka. Pomoze w tym duzy, wygodny guzik, najlepiej na
caly ekran. Wazne: guzik ten powinien by¢ dostepny w widocznej czesci ekranu, bez koniecznosci przewijania strony.

Koszyk zakupowy - przedostatnia prosta, ale petna wybojéw

To tutaj zapadaja ostatnie decyzje zakupowe, niestety rowniez dotyczace rezygnadji. Dlatego warto zadbac o to,

zeby zacheci¢ klienta do dorzucenia jeszcze czegos do koszyka, ale przede wszystkim - do dokoriczenia zamdéwienia.

10 Zaréwno dostep do koszyka, jak i nawigacja po nim musza by¢ catkowicie intuicyjne. Koszyk petni réwniez
funkcje szybkiego podsumowania zamdwienia, dlatego trzeba dac¢ uzytkownikowi mozliwos¢ podgladu jego
zawartosci bez koniecznosci otwierania go w nowej karcie. Wazne, aby podglad koszyka pokazywat wszystkie
wtozone do niego produkty.
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11 Gdzie wiekszos¢ z nas intuicyjnie szuka koszyka? W prawym gérnym rogu - i tam jest jego miejsce. Po kliknieciu
w ikone koszyk moze sie pojawia¢ np. w formie top layera, tatwego do zamkniecia w dowolnym momencie.

12 Uzytkownik musi moc tatwo dodaé lub usungé produkt z koszyka. Pola wyboru liczby produktéw, znak X"
czy przycisk ,usun” to niezbedne opcje.

13 Klient znajdujacy sie na tym etapie zakupowym powinien mie¢ zapewniony fast track do ptatnosci, aby z po-
wodu zbyt duzej liczby pél lub krokéw do przejscia nie opuscit koszyka.

14 Jednak skoro wiesz, ze klient moze porzuci¢ koszyk, popros go jak najszybciej o podanie adresu e-mailowego.
Dzieki temu bedziesz mdgt dotrze¢ do niego za pomoca narzedzi marketingowych i przypomnie¢ mu o niedo-
koriczonym zamdwieniu. To znacznie zwiekszy szanse na domkniecie sprzedazy.

15 Daj klientowi czas na przemyslenie zakupu. Zachowanie produktéw w koszyku mimo zamkniecia strony to
naprawde konieczny ukton w jego strone.

16 Liczba pél do zakoniczenia procesu zakupowego powinna by¢ jak najmniejsza, dlatego bardzo dobrym rozwia-
zaniem jest umozliwienie uzytkownikowi zalogowania sie na stronie sklepu za pomocg konta w Google'u lub
na Facebooku. Jednoczesnie powinien on mie¢ mozliwo$¢ dokonania zakupéw bez zaktadania konta.

17 Rekomendacje produktéw s3 bardzo dobrym sposobem na zwiekszanie wartosci koszyka. Pamietaj, zeby
scenariusze rekomendacji polecaty artykuty w cenach podobnych do tych juz dodanych do koszyka.

takie udogodnienie. Udostepnij takze funkcje autoryzacji logo- 4. Wyb6r sposobu p}atnoéci
wania za posrednictwem konta w Google'u lub na Facebooku. W tym momencie duza liczba uzytkownikéw urzadzen mo-
Tylko 33% polskich sklepéw internetowych to robi. bilnych porzuca koszyki. Klienci czesto pozostawiajg niedo-

konczone zamdwienia, poniewaz nie chcg siegac po karte

O Przykiad ptatniczg, bojg sie nietrafionych zakupdw badz nie mogg

zaptaci¢ od razu. Co mozesz z tym zrobi¢?
Przyktad dobrze zaprojektowanego formularza zakfa- aptacic od razu. Co mozesz z ty obic

dania konta znajdziesz na ilustracji 1. Sprawdz, jak ta-
two mozna zatozy¢ konto na smartfonie w e-sklepach .
wyréznionych w badaniu Koszyk Roku: Castorama.pl, Q Wskazéwka
Cyfrowe.pl i CCC.eu.

Zadbaj, zeby klienci nie musieli ptaci¢ za zakupy na
tym etapie. Umozliwiajg to ptatnosci odroczone, ktére

- oferuje juz 25% sklepdw internetowych analizowa-
3. Wybor SPOSObu dOStaWy nych w badaniu Koszyk Roku. Przyktadowo: ptat-

Im wiecej opdji dostawy zaoferujesz, tym lepiej. Geolokalizacja no$¢ z Twisto, dostepna w bramce platniczej imoje,

znacznie utatwi i przySpieszy klientowi znalezienie oraz wybdr pozwala zakoriczy¢ zakupy jednym Kliknigciem i nie
wymaga od klienta zadnych dodatkowych danych

punktu odbioru zamdéwienia. Tylko 18% sklepow korzysta z tej (0précz tych wpisanych przy skladaniu zamowienia).

funkgji i prosi o dostep do lokalizacji na tym etapie zakupow.

O Przyklad Ptatnos¢ odroczona o 21 dni dobrze wptywa na wielkos¢

koszyka i jego wartos¢. Pozytywne doswiadczenie zakupo-
Sprawdz, jak tatwo mozna na smartfonie wybrac
spos6b dostawy w e-sklepach Diversesystem.com, ) o i
Cocolita.pl i Gildia.pl. wzrostu lojalnosci klientdw, a tym samym - do czestszych

zakupdw w Twoim sklepie.

we | znacznie uproszczony proces zakupowy prowadza do
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ILUSTRACJA 1

Przyktad dobrze i zZle zaprojektowanego

formularza zaktadania konta

Uzupelnij ponizsze pola, aby utworzy¢ konto.

Imie | Jan e l

Nazwisko * | x l

To pole jest wymagane

Adres E-mail * | jankowalski.pl X |

‘Wprowadzono niepoprawny adres e-mail

Haslo * l ..... ® l

Haslo musi mie¢ minimum 6 znaki

Powtorz haslo: * I ey x I

Powtorzenie hasta sig nie zgadza

T+ e 1, .

4 Hasio powinno skisdac siy o0 namie) 2 8 Znakos: ude Keey. Ml Mo CyEy S Znaks S08CRINS00
SRR GHE-Trnle_s~D.

3 1 2 Spcebbry
l v |

1 U . c2y whlkans hasls pasufe.

M 8 mabow duls Mer mals Bes ork

‘0 @& gz
oraz Polityks Prywatnodd | jo akoeptup.

sorwisu, Polityky Cooldes

[F] Wyratam rgodg na prensylonie mi 2 pomocd rodkin komunikadi olekironcene)
ormach Randiows) w poslac Newsletiera

Oswiadczam, ze zapoznalem{am) sie z Requlaminem sklepu. Povierzone nam dane sg przetwarzane
wylacznie do realizacj zamowien oraz informowania o promocjach 1 nie beda udostepniane nnym

podmiotom

Wyrazam zaode na otrzymywanie informacii o promocjach i nowosciach sklepu

ZALOZ KONTO KLIENTA

X NIE

Zrédto: KoszykRoku.pl

() Przyktad

Sprawdz, jak wyglada na smartfonie wybdr sposobu
ptatnosci w sklepach Strefakursow.pl, Fera.pl, Szopi.pl.

Jak usprawni¢ proces wyboru sposobu ptatnosci podczas
zakupdw mobilnych, dowiesz sie z ramki 3.

5. Podsumowanie zamoéwienia
Na tym etapie zwré¢ uwage na:
- informacje wyswietlane w podsumowaniu,
odpowiednie pogrupowanie tych informacji,
- mozliwos¢ edycji zamdwienia z poziomu podsumowania.

e

ZALOZ KONTO

v/ TAK

W podsumowaniu powinny sie znalez¢: nazwa produk-
tu, jego zdjecie i kolor, liczba sztuk dodanych do koszyka,
cena jednej sztuki, wartos¢ catosci zamowienia oraz dane
zamawiajacego (adres dostawy, dane do faktury), a takze
informacja o wybranym sposobie ptatnosci, a takze o me-
todzie dostawy i jej koszcie.

() Przyktad

Sprawd?, jak na smartfonie wyglada podsumowanie
zamoéwienia w sklepach Wittchen.com, Sephora.pl
i Deichmann.com.

Edycje zamdwienia z poziomu podsumowania i wyelimi-
nowanie w ten sposéb bteddw bez koniecznosci cofania ©
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sie do poprzednich etapéw umozliwia tylko 38% sklepdw.
Wykorzystaj te szanse!

RAMKA 3

Jak usprawnic proces wyboru Podsumowanie

sposobu platnosa P°dczas Sklepy, ktére zapewniajg swoim klientom przemyslany i in-
zakupow mobllnych tuicyjny proces zakupowy, zyskujg znaczng przewage kon-

kurencyjna. Mamy nadzieje, ze przedstawione rozwigzania,
dobre praktyki i wskazéwki pomogg usprawni¢ Twoj e-com-
merce, dzieki czemu w petni wykorzystasz potencjat tkwigcy

= Wybierz odpowiedniego operatora ptatno-
$ci, ktory oferuje rozwigzanie responsywne.

" Inng opcja, jesli posiadasz dobre zaplecze
techniczne, jest zintegrowanie form ptatno-
$ci dostarczanych przez operatora wewnatrz
Twojego sklepu. Pozwoli to m.in. na pozosta-
wienie uzytkownika w sklepie, co bedzie dla
niego lepszym doswiadczeniem niz przekiero-
wanie na zewnetrzng strone ptatnosci.

= Oferuj ptatnosci oparte na tokenizacji karty Napisz do autora:
platniczej. Ta technologia umozliwia zapisy- anna.karczewska@ing.pl
wanie kart w portfelach cyfrowych, takich jak
Masterpass, Visa Checkout, Google Pay czy
Apple Pay. Dzieki temu uzytkownik, ktéry po-
wraca do Twojego sklepu, nie musi wpisywac
danych karty przy kazdej ptatnosci. Co wazne,
przy tej technologii sklep nie przetwarza ani
nie przechowuje danych kart. Napisz do autora:

= Chcesz, zeby Twoi klienci mieli jeszcze pro- mateusz.zemczak@ing.pl
Sciej? Zadbaj, aby nie musieli ptaci¢ za za-
kupy na tym etapie. Umozliwiaja to ptatnosci
odroczone, ktdre oferuje juz 25% sklepdw in-
ternetowych analizowanych w badaniu Koszyk @\ o
Roku. Jednak nie kazda forma sprawdzi sie na W PRAKTYCE
urzadzeniach mobilnych. Ptatnos¢ z Twisto
- dostepna w bramce pfatniczej imoje - po-
zwala zakonczy¢ zakupy jednym kliknieciem
i nie wymaga od klienta zadnych dodatkowych
danych (oprécz tych wpisanych przy sktadaniu
zamowienia).

w mobile'u i zwiekszysz sprzedaz. @

Anna Karczewska

senior expert - marketing w imoje /
ING Bank Slaski

Mateusz Zemczak

e-commerce manager w imoje / ING
Bank Slaski

M-commerce L

Artykut pochodzi
ZEwP 4[7]

Koszyk Roku to badanie i ranking najbardziej przyjaznych sklepdw internetowych w Polsce. W 2019 r. odbyta sie jego druga edycja.
Poddano mu 100 najczesciej odwiedzanych e-commerce w kraju. Oceniono sciezke, ktdrg przechodzi uzytkownik od momentu
wyboru produktu i dodania go do koszyka, przez dokonanie pfatnosci, do decyzji 0 metodzie dostawy i podsumowania zamdwienia.
Badanie prowadzi firma Twisto Polska. Jego partnerami w tym roku s3 Edisonda, imoje ING Bank Slaski, Mastercard, SimilarWeb,
Semstorm i ShopRank.
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Jak oceni¢ atrakcyjnosé
potencjalnych rynkéow
zagranicznych dla e-skiepu

Sklep internetowy, ktory dziata poza granicami kraju, to Twoj cel? Musisz liczyc¢
sie z tym, ze wraz z wejsciem ze swoim e-commerce na rynki zagraniczne
rozpoczynasz maraton bez okreslonego limitu kilometrow. Jak sie do niego
przygotowac? Kiedy mozesz by¢ pewny, ze jesteS gotowy do startu? | jak nie

dostac zadyszki juz na samym poczatku?

Z artykutu dowiesz sie m.in.:

jak oceni¢ atrakcyjnos¢ potencjalnych rynkéw zagra-
nicznych dla e-sklepu,

jak zminimalizowac ryzyko wigzace sie z internacjonali-
zacjg za pomoca pilotazu,

jakie formy pilotazu sprawdzg sie najlepiej w e-com-
merce.

irmy coraz czesciej dostrzegajg szanse na wzrost biz-
Fnesu przez ekspansje na rynki zagraniczne, a zjawi-
sko to zyskuje na znaczeniu takze w branzy e-commerce.
Internacjonalizacja z definicji oznacza umiedzynarodowie-
nie dziatalnosci przedsiebiorstwa. To poszerzenie obszaru
dziatan i wejscie firmy na rynki zagraniczne. Zjawisko jest
konsekwencjg globalizacji, ktéra determinuje, ale tez umoz-
liwia funkcjonowanie przedsiebiorstw w miedzynarodowym
ekosystemie.

Co brac pod uwage przy ocenie
atrakcyjnosci rynkow?

Na swiecie istnieje blisko 200 paristw rozmieszczonych na
szesciu kontynentach. W przypadku gdy dysponuije sie ogra-
niczong iloscig zasobdéw, nalezy wybrac te kraje, ktére sg

najatrakcyjniejsze z punku widzenia ekspansji e-sklepu. Aby

podjac¢ trafng decyzje o alokacji srodkéw i zminimalizowac
ryzyko dziatan biznesowych, nalezy ocenic kierunki ekspansji
pod katem 11 gtéwnych kryteriéw (ramka 1).

Oczywiscie lista kryteriéw oceny ma charakter otwarty
i moze by¢ dowolnie modyfikowana, zaleznie od profilu
przedsiebiorstwa, jego potrzeb i oczekiwan zwigzanych
z internacjonalizacja.

Pamietaj

Przyjete kryteria oceny atrakcyjnosci rynkéw za-
granicznych moga miec¢ rézng wage i znaczenie
w zaleznosci od profilu prowadzonej dziatalnosci
gospodarcze).

Ocena poszczegdlnych kryteridw bedzie bazowac na do-
stepnych informacjach, ale takze prywatnych odczuciach
i intuicji przedsiebiorcy. Podobnie subiektywny charakter
bedzie miato przypisanie wag (istotnosci) poszczegdlnym
kryteriom. Przykladowg ocene atrakcyjnosci poszczegdlnych
rynkdw prezentuje tabela 1.

Na przyktadzie wida¢ wyraznie, ze najatrakcyjniejszy be-
dzie rynek niemiecki, ktéry zebrat najwyzsza taczng ocene.
Przygotowanie podobnej tabeli pomoze Ci w wyborze stusz-
nych, bo uzasadnionych z biznesowego punktu widzenia
kierunkéw ekspansiji.
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RAMKA 1
Kryteria wyboru kierunku ekspansji e-sklepu

Potozenie geograficzne
Pytania, na ktore warto sobie odpowiedziec¢: Czy oferowane przez sklep produkty majg charakter sezonowy?
Czy sg one dopasowane do okreslonych stref klimatycznych? Czy znajda zastosowanie w danym panstwie?

Strefa czasowa

Pytania, na ktére warto sobie odpowiedzieé: Czy sklep jest w stanie utrzymac wysoka jako$¢ obstugi klienta?
Czy klient z Singapuru otrzyma odpowiedz na swoje zgtoszenie w czasie zblizonym do tego, w jakim otrzyma ja
klient z Polski czy z USA?

Jezyk

Pytania, na ktére warto sobie odpowiedzie¢: Jak kosztowne lub pracochtonne jest przygotowanie ttumaczen
sklepu? Czy obstuga serwisu jest w stanie porozumie¢ sie w rodzimym jezyku klienta? Czy zespét sklepu poradzi
sobie z wyjsciem z sytuadcji kryzysowych? Czy mozliwa jest adaptacja komunikacji marketingowej?

Kultura kraju lub regionu

Pytania, na ktére warto sobie odpowiedziec: |ak oferta, polityka sprzedazy i praktyki marketingowe moga by¢
postrzegane w danym kraju? Czy produkty lub oferta mogg obrazi¢ spotecznos¢ danego rynku?

Prawo, podatki, sytuacja polityczna

Pytania, na ktére warto sobie odpowiedzieé: Czy przedsiebiorstwo jest w stanie na biezgco monitorowac
przepisy prawne obowigzujgce na danym rynku? Czy sprzedaz w danym rejonie wigze sie z dodatkowymi optatami
skarbowymi? Czy jest koniecznosc¢ rejestracji spotki w danym kraju? Czy wysytka towaru na dany obszar moze sie
wigza¢ z dodatkowymi optatami celnymi? Czy w panistwie lub rejonie jest stabilna sytuacja polityczna? Czy istnieje
ryzyko konfliktéw, wojen? Czy mogg sie pojawic regulacje wptywajgce korzystnie lub niekorzystnie na biznes?

Potencjat rynku

Pytania, na ktére warto sobie odpowiedzie¢: Jak duzy jest rynek? Jakie sg wrazliwos¢ cenowa i sita nabywcza
konsumentéw? W jakiej fazie jest dany segment rynku, czy sie ciggle rozwija, czy jest juz dojrzaty? Czy jest miejsce
na nowych graczy?

Konkurencja

Pytania, na ktore warto sobie odpowiedzie¢: Czy sg konkurenci na rynku? W jaki sposéb oferta sklepu interne-
towego moze sie wyrdznic¢? Czy konkurencja moze mie¢ przewage na danym rynku wynikajacg z miejsca produkdji
lub pochodzenia przedsiebiorstwa? Jak agresywna jest polityka cenowa konkurencji?

Profil klienta

Pytania, na ktére warto sobie odpowiedzie¢: Czy powielanie sprawdzonych dziafar na rynku lokalnym pozwoli
na skuteczne pozyskanie klientéw? Czy struktura demograficzna rynku jest atrakcyjna w kontekscie oferty sklepu
internetowego? Jakie sa nawyki zakupowe klientéw? Czy jestes w stanie oszacowac wspoétczynnik wymian i zwrotow?
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RAMKA 1
Kryteria wyboru kierunku ekspansji e-sklepu (cd.)

Sytuacja przedsiebiorstwa
Pytania, na ktore warto sobie odpowiedzie¢: \V jakiej kondycji finansowej jest przedsiebiorstwo? Czy jest w sta-
nie ponies¢ naktady zwigzane z marketingiem, adaptacja strony, regulaminéw, ttumaczeniami opiséw produktéw,
zatrudnieniem dodatkowego personelu? Czy sklep sta¢ na poniesienie wydatkéw na konsultacje z prawnikiem, radcg
podatkowym? Czy sklep generuje zyski pozwalajgce na poniesienie inwestycji zwigzanych z ekspansjg i ewentualnych
strat w poczatkowym okresie?

Produkt lub oferta

Pytania, na ktdére warto sobie odpowiedzie¢: Czy Twoja oferta jest elastyczna? Czy jest mozliwos¢ jej adaptadji,
zmiany opakowania, dostosowania produktéw do wymogdéw danego rynku? Czy masz wystarczajgcg ilos¢ towardw
niezbednych do obstugi kilku rynkéw? Czy wiesz, jak je rozdzieli¢ miedzy poszczegélne rynki? Czy dane panstwo
dopuszcza do sprzedazy oferowane przez sklep internetowy produkty? Czy sa wymagane dodatkowe atesty, certy-
fikaty? Czy produkty spetniajg normy obowigzuje w danym panstwie?

Dziatalnos¢ operacyjna

Pytania, na ktére warto sobie odpowiedzieé: Czy przedsiebiorstwo jest w stanie zarzgdzac biezaca dziatalnoscig
z rynku rodzimego, czy jest koniecznos¢ przeniesienia czesci procesow na rynek, na ktéry jest planowana ekspansja?
Czy koszty i czas doreczenia przesytki sg kluczowe przy podejmowaniu decyzji o zakupie - jezeli tak, to czy warto
rozwazy¢ wysytki bezposrednio z rynku, na ktérym sklep planuje sprzedaz?

TABELA 1
Przyktad oceny atrakcyjnosci nowych rynkéw zbytu

Kierunki ekspansji
Kryterium oceny

Potozenie geograficzne
Strefa czasowa

Prawo, podatki, sytuacja
polityczna

Potencjat rynku
Konkurencja

Profil klienta

Sytuacja przedsiebiorstwa
Produkt lub ustuga

Dziatalnos¢ operacyjna

taczna ocena

Zrédto: opracowanie wiasne autoréw
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Pamietaj

Wizja rozwoju i zasadnos$¢ biznesowa projektu po-
winny determinowac wybdr tych panstw, ktére beda
szansg na rozwoj sklepu internetowego, a nie za-
grozeniem jego funkcjonowania. Przy podejmowa-
niu ostatecznej decyzji o internacjonalizacji nalezy
pamietac o tym, aby relokacja zasobdw nie ostabita
pozydji firmy na rodzimym rynku.

Kiedy znasz juz kierunek ekspansji
Wybdr kierunku lub kierunkéw ekspansiji jest istotny w pla-
nowaniu kolejnych krokéw i wdrazaniu konkretnych dziatan.
W zaleznosci od posiadanych zasobdw i charakterystyki oferty
nalezy podjac decyzje, czy wdrazac¢ rozwigzania na jednym
rynku, czy na kilku rynkach zagranicznych jednoczes$nie.

Pamietaj

W przypadku ograniczonych zasobdéw finansowych
lub posiadania produktéw tatwo poréwnywalnych
proces internacjonalizacji moze byc¢ realizowany przez
sukcesywne wchodzenie na nowe rynki. Niezaleznie
od tego, jakimi zasobami dysponujesz, w kazdym
przypadku warto przeprowadzi¢ pilotaz, ktdry pozwoli
oceni¢ zainteresowanie ofertg sklepu internetowego.

Pilotaz minimalizuje ryzyko

Jednym z rozwigzan, ktére wymagaja niewielkiego zaanga-
zowania zaréwno kapitatu, jak i zasobdw, jest wykorzystanie
platformy sprzedazowej z ugruntowang pozycja na rynku
zagranicznym. Pozwoli ona nie tylko na fatwiejsze dotarcie
do miedzynarodowych klientéw, lecz takze usprawni pro-
ces zakupowy i zwigzane z nim regulacje, nie wymagajac
od sprzedawcy tworzenia regulaminu lub dopasowywania
platformy do lokalnych wymogdw.

Przyktadem takiej platformy jest Amazon - niekwestio-
nowany lider e-commerce w Europie i USA. Szczegéinie
interesujace wydaje sie wykorzystanie Amazona w pilotazu
na rynkach europejskich z wykorzystaniem ustugi fulfillment-
po wprowadzeniu ofert produktowych w odpowiednich
jezykach mozna korzystac z dostawy towaru do wybranych

europejskich panstw w modelu Prime, czyli na nastepny

dzien. Obstuga zwrotéw réwniez odbywa sie przez Amazona,
o jest ogromnym ufatwieniem dla zagranicznego klienta.

Q Wskazéwka

Przeprowadzenie pilotazu na platformie Amazon
pozwoli tatwo oceni¢ potencjat nastepujacych rynkéw
europejskich: niemieckiego, brytyjskiego, wtoskiego,
francuskiego, hiszpanskiego.

Dodatkowo amerykanski gigant wypracowat sobie duze za-
ufanie u swoich klientéw, co moze utatwi¢ np. wprowadzenie
nowej marki na rynek zagraniczny, szczegdlnie w przypadku
produktéw narazonych na czeste zwroty i wymiany.

Pamietaj

Gdy chcesz korzysta¢ z centréw logistycznych
Amazona, musisz sie liczy¢ z obowigzkiem podatko-
wo-ksiegowym, ktdry nalezy koniecznie sprawdzic¢
przed rozpoczeciem sprzedazy

Amazon jest swego rodzaju papierkiem lakmusowym,
ktéry w stosunkowo krétkim okresie pozwala oceni¢ po-
tencjat kilku rynkéw jednoczednie. Rozbudowany system
raportéw pozwala wyciggng¢ odpowiednie wnioski po pi-
lotazu - porownac wskazniki konwersji, zwrotéw, wymian
na najwazniejszych europejskich rynkach. Na podstawie
kilkuset transakcji sprzedawca jest w stanie wskaza¢, ktéry
rynek moze by¢ najatrakcyjniejszy do skalowania sklepu
internetowego (ramka 2).

W przypadku pozostatych rynkdéw europejskich, ale tak-
ze Swiatowych nie ma mozliwosci przeprowadzenia po-
dobnego pilotazu. Istniejg jednak inne rozwigzania, ktére
pomoga ocenic, czy dany rynek moze by¢ zainteresowany
ofertg sklepu.

Facebook i Google w analizie

rynku zagranicznego

Inng forma pilotazu, ktéra pozwoli ,wybadac” zagranicz-
ne rynki, jest skorzystanie z ptatnych reklam AdWords lub
Facebook Ads. Reklamy powinny kierowac uzytkownikéw na
landing page, na ktérym zbierane beda dane kontaktowe
potencjalnych klientéw. ©
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RAMKA 2

Przyktad pilotazu na platformie Amazon

W przypadku firmy, ktéra sprzedaje w internecie reka-
wiczki skdrzane, przyktadowe zestawienie jednostko-
wych kosztéw sprzedazy na platformie Amazon, bez
uwzglednienia jedynie miesiecznego abonamentu na
poziomie 39 euro, moze wygladac tak:
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Pamietaj

Powyzsze systemy reklamowe pozwalajg na doktadny
wybdr targetowania zaréwno demograficznego, jak
i geograficznego, dzieki czemu, analizujgc wskaznik
konwersji pozyskanych kontaktow, dowiesz sie wiele
m.in. o atrakcyjnosci sklepu, produktu lub ustugi na
danym rynku, potencjalnych klientach i kosztach ich
pozyskania.

Podobnym rozwigzaniem, ktére nie wymaga jednak tworze-
nia landing page'a, jest format reklamowy LeadAds dostepny
na Facebooku. Pozwala on na pozyskanie danych poten-
cjalnych klientéw bez koniecznosci opuszczania platformy.

MVP pozwoli tanio i szybko
ocenic€ zainteresowanie oferta
Idgc o krok dalej, zanim zdecydujesz sie na inwestycje

Nastepny wykres prezentuje wielkos$¢ sprzedazy przy-
ktadowego produktu na platformie Amazon w ujeciu
miesiecznym w podziale na poszczegdlne rynki.
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w budowe funkcjonalnego sklepu, warto, by$ skorzystat
z tanszych rozwigzan dostepnych na danym rynku, ktére
pozwalajg na zaoferowanie niewielkiej liczby SKU, takich jak
np. platforma e-commerce Shopify lub wtyczki umozliwiajgce
sprzedaz produktéw przez platformy social media. Na tej
podstawie takze bedziesz mégt sie dowiedzie¢, jak moze
wygladac sprzedaz na danym rynku. Takie podejscie w e-
-commerce czesto poréwnywane jest z MVP (minimum viable
product) w Swiecie start-updéw, ktére polega na wypuszcze-
niu podstawowego produktu lub aplikacji bez ponoszenia
duzych kosztéw, a nastepnie stopniowym doskonaleniu go
z uwzglednieniem zebranych opinii i danych.

W kazdym przypadku zadbaj o to, aby prezentacja oferty
podczas pilotazu byta na najwyzszym poziomie.

Crowdfunding sposobem
na internacjonalizacje
Ostatnig forma pilotazu na rynkach zagranicznych, ktéra ®
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RAMKA 3
Formy pilotazu, ktdre sprawdzg sie najlepiej w ekspansji
e-sklepu na rynki zagraniczne

1

Platformy sprzedazowe. Dzieki skorzystaniu z platformy sprzedazowej, ktéra ma ugruntowang pozycje na
rynku zagranicznym, np. Amazona, jeste$ w stanie zmniejszy¢ ryzyko wigzace sie z internacjonalizacja bizne-
su. Pozwoli ona na usprawnienie procesu zakupowego i fatwy dostep do zagranicznych klientéw. Jest takze
sposobem na zdobycie wiekszego zaufania do Twoich produktéw na nowych rynkach.

Facebook Ads i Google AdWords. Specjalnie przygotowane kreacje reklamowe pomogg Ci wybadac zain-
teresowanie ofertg na wybranych rynkach. Reklamy powinny kierowac na landing page, na ktérym bedziesz
zbiera¢ dane kontaktowe potencjalnych klientéw. W ten sposéb zbudujesz baze zagranicznych odbiorcéw.

MVP (minimum viable product). Rozwigzanie, ktére polega na wypuszczeniu podstawowego produktu lub
aplikacji bez ponoszenia duzych kosztéw, a nastepnie stopniowym doskonaleniu go z uwzglednieniem zebra-
nych opinii i danych. Pozwoli Ci wybadac rynki i zarazem unikng¢ nietrafionych inwestycji w implementacje
kompleksowych systemdw sklepowych.

Crowdfunding. Cho¢ przygotowanie takiej kampanii jest czasochtonne, jest to znakomity sposéb na start ze
swoim produktem na zagranicznych rynkach. Wsparcie zgromadzonej na crowdfundingowych platformach
spotecznosci pomoze Ci wybadac potencjat produktéw i, by¢ moze, zyskac grono zaangazowanych klientéw.
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jest szczegdlnie atrakcyjna dla przedsiebiorcéw zajmujgcych
sie sprzedaza innowacyjnych produktow, jest crowdfunding.
Jest to forma finansowania projektéw przez spotecznosc
zrzeszong na platformie crowdfundingowej.

Najwieksze platformy crowdfundingowe, takie jak
Kickstarter i Indiegogo, maja globalny zasieg, przez co pozwa-
lajg na szybkie pozyskanie klientéw ze wszystkich zakatkdw
Swiata, koncentrujac sie przy tym na komunikacji tylko w je-
zyku angielskim. Co wiecej, aktualnie np. Indiegogo oferuje
ustuge marketplace, czyli sprzedaz gotowych produktéw.

Kampanie na tych platformach trwajg zwykle ok. 30 dni
i pozwalajg na zebranie ustalonych przez sprzedawce srod-
kéw finansowych na realizacje projektu. Jest to forma przed-
sprzedazy, z ktérej mozna skorzysta¢, gdy wkracza sie na
nowe rynki.

Samo przygotowanie kampanii wigze sie z duzym naktadem
pracy oraz inwestycjg finansowa. Przy czym nie ma gwaran-
cji, ze kampania odniesie sukces. Warto jednak rozwazy¢
ten kierunek internacjonalizacji, poniewaz zasieg tego typu
platform jest ogromny, a niektdre projekty zebraty nawet
kilkanascie milionow dolardéw.

Ostateczna decyzja nalezy do Ciebie
Chec skalowania biznesu przez internacjonalizacje jest zja-
wiskiem powszechnym i w petni zrozumiatym. Jest to jednak
przedsiewziecie ryzykowne, z ktérym wigzg sie uzasadnione
obawy. Rozwdj sklepu internetowego na zagranicznych ryn-
kach to inwestycja, ktéra moze przynie$¢ oczekiwane profity
w dtuzszej perspektywie. Nie ma jednak takiej pewnosci,
dlatego decyzja o kierunkach internacjonalizacji powinna by¢
poparta analizg rynkéw, ktére sg w obszarze zainteresowan.

Warto doczytac:

Przeprowadzenie pilotazu z pewnoscig pozwoli zminima-
lizowac ryzyko wejscia na nowe rynki. Przy podejmowaniu
decyzji warto jeszcze pamietac o jednym bardzo istotnym
zasobie, a w zasadzie kompetencji. Jest to intuicja przedsie-
biorcy lub kadry menadzerskiej, ktdra przy strategicznych
decyzjach moze by¢ kluczowa. Czy warto jej zaufac? Z pew-
noscig Twoja intuicja Ci podpowie. B

Filip Jaraczewski

co-founder napo gloves

Napisz do autora:
filip@napogloves.com

Martin Sobon

co-founder napo gloves
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Jak skutecznie sprzedawac na Allegro?

radzi Pawet Mielczarek,
entuzjasta sprzedazy na Allegro
i autor bloga vSprint.p!

2
5/
Dla kogo jest Allegro? Kiedy
warto tam sprzedawac?

Dla kazdego! Dzieki bardzo matej barierze wejscia roz-
poczecie przygody z e-commerce w tym serwisie jest
szybkie i proste. Zwtaszcza przy dzisiejszych mozliwo-
Sciach wysytki towaru z hurtowni dropshippingowych
ta platforma to idealne miejsce na start. Coraz czesciej
w strone Allegro zwracajg sie sklepy internetowe oraz
marki, ktére sg rozpoznawalne dla Polakéw. Nic dziwne-
go - tak duzy potencjat sprzedazy (srednio ok. 900 tys.
transakcji dziennie) i widowni (niemal 250 min odwiedza-
jacych kazdego miesigca) sprawia, ze wejscie na Allegro
to ogromna pokusa. Trudno znalez¢ branze, ktéra moze
sobie pozwoli¢ na brak ekspozycji produktu w tym kanale.
Nawet jesli nie dosztoby do zadnej transakgji, wystawienie
oferty na Allegro przez rok jest zupetnie darmowe. | to
w tym wszystkim jest najbardziej fascynujace.

lle kosztuje obecnos¢ na Allegro?
Podstawowg opfatg w wiekszosci kategorii jest prowizja
od sprzedazy. Kilka lat temu w cenniku funkcjonowata
opfata za wystawienie, ktéra obecnie zostata mocno
ograniczona i wystepuije tylko w niektérych kategoriach.
W cenniku znajda sie takze dodatkowe mozliwosci pro-
mocji dla sprzedawcoéw, ktérzy majgq wiekszy kapitat
inwestycyjny. Mowa o aukcjach promowanych, abo-
namencie Allegro czy kampanii ofert sponsorowanych

Allegro Ads. Warto wspomnie¢, ze kazdy nowy sprze-
dawca otrzymuje pakiet powitalny, ktéry zwalnia go
z czesci opfat i wspiera jego biznes na starcie.

Obstugiwac sprzedaz na Allegro

samemu czy skorzystac z pomo-

cy zewnetrznej?

Jestem zwolennikiem rozwoju kompetencji sprzedazo-
wych wewngatrz organizacji. To zespot wsparcia sprzeda-
zy na Allegro najlepiej zna potrzeby klienta, sezonowos¢
produktéw, stany magazynowe czy marzowos¢. Zdarzaja
sie sytuacje, w ktérych ze wzgledu na tzw. kleske urodza-
ju, czyli naglty wzrost sprzedazy i brak zasobdw, warto
pewne zadania zleci¢ na zewnatrz. Najlepiej, jesli beda
to logistyka, obstuga czy dziatania reklamowe. Wsparcie
z zewnatrz przydaje sie na etapie budowania strategii
lub w razie potrzeby sprawdzenia obecnych dziatan.
Skorzystanie z audytu i konsultacji moze uruchomic
nowe pokfady pomystéw. Samo zarzadzanie sprzedaza
powinno jednak pozosta¢ w strukturach organizadji.

Jak sprawdazi¢, czy produkt

lub oferta beda atrakcyjne

dla allegrowiczéw?

Umiejetnosci analityczne bardzo sie przydaja w sprze-
dazy na Allegro. Istnieje pfatne oprogramowanie, ktére
pozwala badac¢ trendy i analizowa¢ dotychczasowa
historie sprzedazy danej kategorii czy konkretnego

produktu. Jednym z nich jest TradeWatch, ktéry pozwala
sprawdzi¢ nie tylko, co, jak, kiedy i za ile sie sprze-
daje. Z tego narzedzia korzysta wiekszo$¢ branzy ©

168




E-BOOK

e-commerce, nawet sklepy internetowe, ktére nie maja
konta na Allegro. Dzieki wiedzy z niego pozyskanej
moga jeszcze lepiej dopasowywac swoje produkty do
potrzeb klientdw. Bardzo wazne jest réwniez testowa-
nie réznych technik i mechanizméw. W jednym czasie
mozna wystawi¢ dwie-trzy aukcje z réznymi tytutami
i po kilku tygodniach otrzymac rezultat testu, a na jego
podstawie przygotowywac kolejne oferty.

Czy istnieje przepis na skutecz-
na sprzedaz na Allegro?

Aby skutecznie sprzedawac na tej platformie, wystar-
czy obnizy¢ cene. Zapewne jednak wiekszos¢ sprze-
dawcow oprdcz obrotu jest zainteresowana zyskiem.
Konsumenci sg w stanie zaakceptowac pewng réz-
nice w cenie, jesli firma oferuje dodatkowe korzysci,
np. wysytke w 24 godz., catodobowa infolinie czy
film instruktazowy (odsytajacy na zewnatrz serwisu).
Aby skutecznie e-handlowa¢, nalezy zacza¢ od roz-
poznania potrzeb grupy docelowej, zadbac o kazdy
obszar przed- i posprzedazowy i zapewni¢ na sam ko-
niec efekt ,wow". Bardzo czesto takie podejscie jest
nagradzane wartoscig wskazywang przez licznik po-
pularnosci aukcji oraz pozytywnymi komentarzami -
a im oferta na Allegro popularniejsza, tym lepiej sie
sprzedaje.

Jakie sa najczestsze i najkosz-

towniejsze btedy?

Ze wszystkich setek btedéw, ktére sam popetnitem

podczas prowadzenia sprzedazy na Allegro, warto

wymienic¢ cztery gtéwne:

1. Brak umiejetnosci liczenia kosztéw, co ogromnie
wptywa na rentownos$¢. Cennik optat zmienia sie
przynajmniej raz w miesigcu, zalecam wiec Sledzenie
strony aktualnosci z duzg czestotliwoscia.

2. Brak prokonsumenckiego podejscia, a to zawsze

konczy sie niekorzystnie dla sprzedawcy. Koszt
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niektérych dziatan nalezy wliczy¢ w cene produktu
i nie boksowac sie z klientem, a takze oszczedzic¢
sobie czytania listéw od rzecznika praw konsumenta
czy dyskusji na Allegro.

3. Zastoj w dziataniach. Aby skutecznie sprzedawac,
nalezy Sledzi¢ trendy, testowac nowe rozwigzania
i zmieniac poszczegdine elementy uktadanki. Samo
Allegro zmienia sie bardzo szybko, wprowadza nowe
funkcje. Konkurencja wypuszcza nowe produkty lub
poprawia prezentacje oferty. Na Allegro nic nie jest
state, wiec musimy by¢ na biezgco i ciggle sie rozwijac.

4. Trzymanie sie jednego kanatu sprzedazy. To zjawisko
dotyczy najczesciej sprzedawcdédw na Allegro, ale
moze dotknac kazdego. Szukanie nowych zrédet
sprzedazy i ich rozwdj to wazny aspekt biznesowej
stabilnosci finansowej.

Allegro kojarzy sie z walka
cenowa i niskimi marzami.

Jak odroznic sie na nim od
konkurencji?

Allegro traktowane jest réwniez jako poréwnywarka
cenowa, w ktérej konsument szuka najatrakcyjniejszej
oferty. W czesci kategorii bardzo trudno rywalizowac
inaczej niz ceng - zwtaszcza w tych, w ktérych fatwo
poréwnac asortyment, np. telefony. Dlatego dobrym
rozwigzaniem jest nie konkurowac z aukcjami, ktére
w tytule majg nazwe modelu, ale skupic sie na klientach,
ktdrzy szukaja telefonu bez wzgledu na model. Tym, co
dla klienta ma znaczenie i na co zwraca on uwage, s3a
koszt transportu, czas wysytki oraz opinia.

Research wérdd konkurencji pozwoli Ci odpowiedzied
na pytanie, gdzie s3 jej braki, dzieki czemu bedziesz
mogt urosnac. Dotaczanie do zamdwienia gratisowych
e-bookow zwigzanych z oferowanym przedmiotem (np.
do garnkéw - e-booka z wlasnymi przepisami) takze
moze by¢ dobrym wyréznikiem. Mitym gestem jest tez
dodawanie do paczek spersonalizowanych kartek ®
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z podziekowaniami. Kreatywno$¢ nie ma granic i po- poczatku powinienes ustali¢ efekt, jaki chcesz uzyskac -
zwala osiggac przewage. czyli okresli¢ zwrot z inwestycji. Dzieki postawieniu sobie
poprzeczki bedziesz mdgt lepiej dobierac miejsca emisji
Jak prowadzi¢ udane kampanie reklamy, stawki CPC, produkty oraz budzety. ®
reklamowe na Allegro?
W Allegro Ads oprdécz pieniedzy warto zainwestowac
sporo czasu. Rynek sie zmienia, a konkurencja zywiofo-
WO reaguje na te zmiany, wiec trzymanie reki na pulsie

E-COMMERCE Artykut pochodzi
to fundament dziatan reklamowych. Sam system rekla- W PRAKTYCE z ksigzki ,,E-commerce
Lekcje skuteczne)j H
mowy nie jest zbyt skomplikowany, ale to nie znaczy, ze sprascazy w praktyce. Lekcje
] P o skutecznej sprzedazy
mozna go pozostawic bez opieki. Nie znam sprzedawcy, w online”

ktory za posrednictwem Allegro Ads sprzedat wszystko

ze swojej oferty. Juz wstepna weryfikacja portfolio pro- o

duktowego i stworzenie kampanii z towarem o duzym

potencjale jest krokiem w dobrg strone. Na samym

———  Reklama

zakryjkamere.pl

ZASLONA
NA KAMERE
DO LAPTOPOW

| SMARTFONOW

Wycen zastonke z Twoim logo:
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Autor: Przemystaw Borkowski

Equity crowdfunding
sposobem na pozyskanie
kapitatu i klientéw

W e-commerce

W wyniku emisji akcji platforma Pora na Pola zwiekszyta sprzedaz o ponad 40%,
a spotka Ogen zebrata od 592 inwestorow blisko 1,4 min zt. Na pewnym etapie

dziatania swojej firmy z pewnoscig zaczniesz sie zastanawiad, jak przyspieszyc jej

rozw0j i szybko zwiekszyC skale biznesu. Rozwigzaniem moze by¢ equity crowdfunding,
czyli udziatowe finansowanie spotecznosciowe.

Z artykutu dowiesz sie m.in.:

czym jest equity crowdfunding,

jakie sq pozafinansowe korzysci z crowdfundingu udzia-
towego,

jakie wymogi formalne musisz spemi¢, zeby wyemito-
wac akdje,

jak krok po kroku przebiega proces emisji akcji.

o tej pory w Polsce emisje akdji przez equity crowd-

funding przeprowadzito ponad 100 firm. Wiekszos¢
z nich pozyskata kapitat, a kilkunastu udato sie zebrac na-
wet ponad 1 min zt. WSrdd nich znalazto sie paru przed-
stawicieli rynku e-commerce oferujgcych zaréwno ustugi,
jak i produkty.

Czym jest equity

crowdfunding (ECF)?

Emisje akcji mozna przeprowadzi¢ samemu lub przez jedng
z krajowych platform, ktére sg niczym Allegro do pozyskiwa-
nia kapitatu. Zgodnie opinig Komisji Nadzoru Finansowego
z kwietnia 2020 r. moga one legalnie prezentowac oferty
potencjalnym inwestorom. Spétka emituje akcje, ktdre bedg

stanowic procent jej kapitatu, a dowolna osoba moze je
kupic i stac sie wspdlnikiem. Limit, jaki Komisja ustanowita
dla polskiego rynku, to 1 min euro rocznie, czyli ok. 4 min
7t co 12 miesiecy.

Z perspektywy inwestora mechanizm zakupu akgji jest
prosty i podobny do wspierania innowacyjnych projektéw
albo dokfadania sie do wydania ptyty ulubionego artysty
w tradycyjnym crowdfundingu. Zakup udziatéw odbywa
sie przez internet, bez koniecznosci zaktadania rachunku
w biurze maklerskim.

Minimalna kwota wktadu od inwestora moze by¢ bardzo
niska i wynosi¢ zaledwie 50 zt przy pierwszej emisji. Wydawac
by sie mogto, ze to niewiele, jednak na tym polega moc finan-
sowania spotecznosciowego. Jeden inwestor, ktory wesprze
Cie matg sumg, stanie sie dodatkowo Twoim ambasadorem
oraz statym klientem dzieki zaoferowanym mu znizkom. Jesli
zdobedziesz kilkuset takich udziatowcdw, zyskasz Swietny
potencjat dziatan promocyjnych.

Dla jakich firm?

W Wielkiej Brytanii, gdzie ECF dziata z powodzeniem od
wielu lat, emisje przeprowadzajg zaréwno spotki na eta-
pie wczesnego wdrozenia, jak i te zatrudniajgce kilkuset ®
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pracownikéw. W Polsce to ciggle nowy model finansowania. Pozafinansowe kOI'ZY§Ci Z crowd-
Duzo efektywniej pozyskujg tu kapitat firmy, ktére na rynku fu ndingu udzia}owego
dziatajg co najmniej rok czy dwa i udowodnity, ze potrafig Crowdfunding udziatowy zapewnia firmom duzo wieksze

generowac wzrost sprzedazy i przychodu. korzysci niz tylko doptyw gotéwki.
Dla sklepu internetowego emisja udziatow to takze szansa 1. Wzrost zasiegu marki

na zwiekszenie przychoddw, poniewaz w ramach dodatku W okresie emisji akcji zyskujesz ciekawy temat do za-

interesowania mediéw swojg marka. Standardem s3

reklamy w mediach spotecznos$ciowych, ale istotne jest

do akgji czesto oferuje sie inwestorom rabaty na produkty,
testowanie produktow czy wrecz wptyw na kreowanie oferty

(przyktad 1). tez wsparcie PR-owe - np. spersonalizowane wysytki ©

() Przyktad 1

Dodatkowe korzysci z zakupu udziatéw serwisu Pora na Pola na platformie Beesfund

Jak okresli¢ pakiety? Aby ufatwi¢ inwestorom zakup akdji, czesto stosuje sie pakiety, czyli potgczenie okreslonej liczby akgji
z pula dodatkowych korzysci. Przed stworzeniem pakietéw nalezy odpowiedzie¢ sobie na pytanie, kto moze by¢ kupcem -
klienci, zawodowi inwestorzy, mali inwestorzy czy mitosnicy tematu, ktérego dotyczy dziatalnos¢ firmy. Pamietaj, ze im wiecej
produktéw oferujesz, tym trudniej bedzie je wysta¢, a czesto dobra wirtualne - takie jak zamkniete webinary, znizki czy e-booki
- okazg sie nawet cenniejsze od nich, jesli zostang dobrze przygotowane.

DODATKOWE KORZYSCI

Inwestycja w PORA NA POLA to szansa na dotaczenie do inwestordw czerpiacych zyskiz
rosngcego rynku e-grocery oraz do spotecznosci os6b skupionych wokdt tradycyjnego,
wysokojakosciowego jedzenia. Na potencjalne zyski z rozwoju dziatalnosci trzeba bedzie jednak
poczekac - a z przygotowanych przez nas dodatkowych benefitéw w postaci pakietow nagrod
dla akcjonariuszy bedziesz mégt cieszyc sie znacznie wezesniej!

Dostep do grupy dla inwestoréw na
Facebooku

Korazyéci znitszego pakietu
Voucher owartosci 50 zt do

wykorzystania na zakupy w PORA NA
POLA

Zestaw konesera owartosei 120 2t

Korzyécl znizszego pakietu

Rok darmowych zakupéw w PORANA
POLA - 12 voucherdw o wartosci 250
zt

Korzysci z nizszego pakietu
Voucher owartoéci 25 ztdo

wykorzystania na zakupy w PORA NA
POLA

Korzyéci znizszego pakietu

Zaproszenie na warsztaty znaszym
dostawca organizowane przez PORA
NAPOLA

Korzysci 2 nizszego pakietu

Karta akejonariusza 2 dwuletnia znitka
5%

Woreczek na pieczywo 2 logo

Korzysci 2 nizszego pakietu

Woucher o wartosci 200 2t do
wykorzystania na zakupy w PORA NA
POLA

Powickszony zestaw koneserao
wartodci 200 zi
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influencerskie, wywiady czy sesje AMA (ask me anything)
na grupach w social mediach.

Pamietaj

Na co dzien skupiasz sie przede wszystkim na
promocji produktow, ktére oferujesz. Tymczasem
w czasie akcji crowdfundingu udziatowego celem
jest przede wszystkim zbudowanie lub wzmocnienie
marki Twojego e-sklepu.

2. Wieksza sprzedaz
Wspomniany szum mediowy ma tez wptyw na sprzedaz
Twoich produktéw, a wiec wspiera biznes.

biznesu. Sukces emisji akgji to podwaliny pod dalsze po-
zyskiwanie funduszy - czy to na rynku kapitatowym, czy od
funduszy venture capital. Zdarza sie, ze jeszcze w trakcie
akcji crowdfundingowej pojawiajg sie inwestorzy zaintere-
sowani udziatem w kolejnej rundzie finansowania spotki.

Wymogi formalne emisji akcji

Sam proces zakupu akcji przez inwestordw jest prosty, ale
cata emisja wymaga odpowiednich przygotowan. Istnieje
tez kilka wymogdw formalnych, ktére trzeba spetnic.
Crowdfunding udziatowy to emisja akgji, co oznacza, ze
do jego przeprowadzenia potrzebujesz spotki akcyjnej lub
komandytowo-akcyjnej.

() Przyktad

W efekcie emisji akcji e-sklep Pora na Pola zwigkszyt
sprzedaz o ponad 40% w stosunku do analogiczne-
go okresu sprzed roku. Znaczacy wzrost sprzedazy
odnotowata tez spoétka Ogen, ktdra zebrata od 592
inwestordw blisko 1,4 min zt.

3. Silny partner
Zwiekszona liczba publikacji na temat Twojego biznesu
w mediach to takze szansa na przyciggniecie silnego part-
nera. By¢ moze zainteresujesz w ten sposéb branzowego
inwestora, zdobedziesz nowych dostawcdw i poszerzysz
swojg oferte. Jedno jest pewne: Twdj biznes zwrdéci na
siebie uwage odbiorcéw zaréwno B2C, jak i B2B. Moze to
by¢ takze Swietna okazja do powigzania kapitatowego klu-
czowych kontrahentéw spétki, przyktadowo dostawcow,
partneréw lub podwykonawcdédw. Znane s3 tez przypadki
pozyskania cztonkdéw rady nadzorczej, ktdrzy nie tylko
podniesli prestiz spotki, lecz takze stali sie jej Swietnymi
ambasadorami na rynku.

4. Lojalni klienci
Zbidrka spotecznosciowa to sposéb na zwiekszenie lojal-
nosci obecnych klientéw. Jesli zdecydujg sie oni na objecie
akcji Twojego sklepu, beda mie¢ dodatkowg motywacje do
robienia zakupdw wiasnie w nim. | wspomng o tym zna-
jomym. To naturalne: im wieksza sprzedaz, tym wiekszy
zysk, ktéry w przysztosci do nich wréci. Czy to w postaci
dywidendy, czy przy sprzedazy akcji.

5. Wycena biznesu
Crowdfunding udziatowy zapewni Ci solidng wycene

) Wwskazéwka

Jesli dotychczas prowadzites biznes w ramach jedno-
osobowej dziatalnosci gospodarczej, konieczna be-
dzie rejestracja nowego podmiotu. Czesto w ramach
optaty wstepnej platformy crowdfundingowe poma-
gajg przejsc¢ ten proces. Jesli masz juz inng spotke
prawa handlowego, mozesz jg tez przeksztatcic.

Kazda publiczng emisje akcji musisz zgtosi¢ do Komisji
Nadzoru Finansowego.

Strategia emisji akcji krok po kroku
Poza spetnieniem kwestii formalnych emisja akcji wymaga
tez dziatania zgodnie z odpowiednim planem.
1. Okreslenie wielkosci zbiérki
Najwazniejsze pytanie, na ktére musisz sobie odpowie-
dzie¢, dotyczy tego, po co potrzebujesz dodatkowego
kapitatu. W jaki sposéb zamierzasz go zainwestowac?
A w zwigzku z tym jaka kwote chcesz pozyskac?

@ Wskazéwka

Zamiast starac sie od razu zebra¢ 4 min zt, bo taki
jest limit zbidrki, lepiej ustali¢ kwote, ktéra pozwoli
0siggnac pierwszy wyznaczony cel i za pot roku czy
za rok przeprowadzi¢ kolejng emisje, podczas ktorej
pokazesz, ze udato Ci sie zrealizowac poprzednie
zatozenia.

2. Dokonanie wyceny spoétki
Przed rozpoczeciem emisji powiniene$ dokonac®
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rzetelnej i obiektywnej wyceny swojej spotki, tzw. pre-
-money valuation.

) Wwskazéwka

Jesli przeszacujesz warto$¢ spotki, prawdopodob-
nie odstraszysz inwestordéw i emisja zakonczy sie
niepowodzeniem. Natomiast jesli oddasz za duzo
udziatéw na wczesnym etapie, popetnisz btad. Planuj
emisje czy wspotprace z funduszami. Najlepiej sko-
rzystaj z pomocy specjalisty, ktérego moga poleci¢
Ci platformy.

3. Okreslenie celéw zbiérki

Przyszli inwestorzy powinni zna¢ Twoje plany na przy-
sztos¢. Na co zamierzasz przeznaczy¢ ich kapitat? Na
ekspansje miedzynarodowa, dalsze naktady na reklame
i marketing w Polsce, a moze na inwestycje w logistyke?
Jesli chcesz pozyskac kapitat z zewnatrz, musisz miec
pomyst na dalszy rozwdj swojego biznesu i na to, co
zrobisz z nowymi srodkami (przyktad 2).

4. Okreslenie zasad wyjscia z inwestycji
Dla przysztych akcjonariuszy wazng kwestig jest tez wyj-
Scie z inwestycji. Przemysl, czy planujesz w przysziosci
debiut na NewConnect lub GPW. Czy zamierzasz pozyskac
wiekszego inwestora, ktory wykupi mniejszosciowych
udziatowcédw? A moze w perspektywie kilku lat zamierzasz
wypracowywac zysk i wyptaca¢ dywidende?

lle to kosztuje?

Koszty kampanii crowdfundingowej zalezg od kwoty, ktéra
chcesz pozyskac. To prosta matematyka: wyzsza kwota to
wiecej inwestoréw - wiecej odbiorcéw, do ktérych musisz do-
trze¢ z komunikatem. Do opfaty wstepnej (na ogét od 25 tys. zt
w wypadku emisji o wartosci ponizej 1 min zt) nalezy doli-
czy¢ prowizje od rzeczywiscie zebranej kwoty - ta waha sie
zazwyczaj od 5,5% do 6,9% (im wieksza kwota, tym mniejsza
prowizja). W ramach opfaty wstepnej dobre platformy oferujg
wsparcie prawnika, ktéry doradzi, jakg droge wybrac¢ i co
kiedy nalezy zrobi¢, oraz poleci pakiet narzedzi, np. platformy
do kreowania i edytowania strony emisji, do monitoringu

() Przyktad 2

320 000 z¢

130 000 zt

Strategia rozwoju i cele inwestycyjne serwisu Pora na Pola na platformie Beesfund

Nasza strategia rozwoju zaktada skupienie sie w najblizszym
roku na dziataniach zapewniajacych jak najwieksza wygode i
automatyzacje procesu sktadania i obstugi zaméwien,
wykorzystujac zaroéwno powszechnie stosowane
funkcjonalnosci poprawiajace UX, jak i innowacyjne rozwiazanie
modelu predykcji koszyka. Jednoczesnie planujemy prowadzic¢
dziatania marketingowo-sprzedazowe i zwiazane z rozwojem
oferty tak, aby wypracowany model biznesowy pozwolit nam
osiggac zysk z biezacej dziatalnosci operacyjnej juz w Q2 2021.

Do realizacji naszych celéw inwestycyjnych na tym etapie
rozwoju potrzebujemy 900 000 zt:

* 320000 zt - wdrozenie i rozwoj subskrypcyjnego modelu
sprzedazy oraz praca nad algorytmem predykcji koszyka
zakupowego,

+ 120000 zt - budowa nowej platformy IT,

+ 130000 zt - rozwéj oferty,

+ 330000 zt - sprzedaz i marketing.
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wzmianek w internecie czy do przeprowadzania webinaréw,

a takze zestaw poradnikéw czy spotkania z inwestorami. Przemystaw Borkowski

crowd manager na platformie

z Beesfund.com
© Wskazéwka
Wydatki na marketing zalezg wytgcznie od Ciebie. Napisz do autora:
Jednak emitenci, ktérzy z sukcesem pozyskali kapitat przemyslaw.borkowski@beesfund.com

od inwestordw, kilka procent zebranej kwoty prze-
znaczyli na reklame i PR. W Polsce tylko w jednym
przypadku nie wydano ani ztotowki, a emisja zajeta
ledwie 24 godz. - byta to emisja ratunkowa Wisty

»
Krakéw w lutym 2019 r. E-COMMERCE | .-
W PRAKTYCE |
. — =
ﬁ-;ﬂ-- Artykut pochodzi
Crowdfunding udziatowy - tak jak kazda inna forma pozy- : -«

skiwania finansowania - wymaga i naktaddw pracy, i wydat-

kow. Niemniej jesli chcesz wznie$¢ swoj biznes na wyzszy
poziom, a réwnoczesnie zyskac doptyw kapitatu i klientow,
jest to droga, ktérg warto rozwazy¢.®

5 najczestszych btedow zbidrek crowdfundingu udziatowego

Najczestsze czynniki prowadzace do niepowodzenia zbidrki wedtug doswiadczenia zespotu platformy Beesfund to:

1 Brak zaangazowania. Emisja to praca na dwa etaty: rozmowy z inwestorami, odpisywanie na e-maile, uzu-
pefnianie strony WWW, wystapienia. Nigdy i nigdzie srodki nie zbierajg sie magicznie same, bez poswiecenia
zatozyciela firmy i jej zespotu.

2 Wycena spotki. Zbyt wysoka, jak rowniez zbyt niska, niepoparta argumentami i liczbami. To mit, ze podczas akdji
ECF przejdzie kazda wycena - przekonaty sie o tym nawet silne marki.

3 Zle przygotowany marketing. Brak strategii i rozpisania w czasie dziatan promocyjnych, reklam, wystapien.
Platformy doradzg, co robi¢, ale to emitent prowadzi emisje.

4 Zbyt mate wydatki na marketing lub ich brak. Wydatki na reklamy na Facebooku to minimum w ramach promocji
emisji akdji. Da sie zauwazy¢, ze w celu zebrania 1 miIn zt nalezy dotrze¢ z komunikatem do 1 min 0séb, aby je
zacheci¢ do inwestycji. To nie kosztuje 2 tys. zt czy 6 tys. zt.

5 Pakiety niedopasowane do inwestoréw. Inwestycja to nagroda odroczona w czasie, dlatego pakiety jako szybkie
korzysci czesto sprzyjaja pozyskiwaniu udziatowcdw - zwtaszcza tych, ktdrzy chcg inwestowad mniejsze kwoty,
bo podoba im sie to, co robisz, ale ktérych nie sta¢ na wytozenie 10 tys. zt czy 50 tys. zt.


https://bit.ly/31lBAs6
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Katarzyna Bronowska, e-com-
merce manager w firmie Leifheit
Polska, tworzy i rozwija sklepy
internetowe oraz pomaga markom
wchodzi¢ na nowe rynki

. Otwieranie sklepu internetowego lub przenoszenie biz-
nesu do sieci bez dobrego researchu rynku oraz planu
na przysztosc.

. Inwestowanie od pierwszego dnia we wszystkie dostepne
narzedzia, bez doktadnej analizy ich skutecznosci.

. Wspotpraca z tylko jednym operatorem ptatnosci oraz
jedna firma kurierska.

Najwieksze mity o e-commerce to:

1.

Rynkiem rzadzi cena. To prawda, ale tylko do pew-
nego stopnia - dzisiaj konsumenci coraz czesciej sa
sktonni zaptaci¢ wiecej za wysokiej klasy obstuge klienta,
szybka dostawe czy specjalne opakowanie. Zwtaszcza
w przypadku drozszych produktéw zwracajg wieksza
uwage na opinie o sklepie czy wielko$¢ asortymentu.
Zrobie tadny sklep, a potem juz bedzie z gérki.
Nawet najtadniejszy sklep nie bedzie sprzedawat, jesli
nie trafig do niego uzytkownicy zainteresowani zakupem.
Jesli cos dziata u innych, zadziata tez u mnie.
Internet daje praktycznie nieograniczone mozliwosci,
ale samemu musisz odkry¢, jakie dziatania w sieci bedg
najodpowiedniejsze dla Ciebie i Twoich klientéw.

tukasz Rozalski, dyrektor ds. e-com-
merce w firmie Grodno SA; odpowie-
dzialny za cyfryzacje oraz wdrozenie
sprzedazy wielokanatowej; prywatnie
pasjonat e-commerce i nowych tech-
nologii

. Brak planu dziatania. Opracuj biznesplan, w ktérym
opiszesz swojg droge do sukcesu. Okresl asortyment,
rozpisz strukture kosztéw, analize konkurencji i propo-
zycje wartosci dla klientéw. Kontroluj koszty, nie schodz
z wyznaczonej $ciezki, bagdz konsekwentny. Sprawdzaj
marze, nie - obrdét. To z marzy pokrywasz koszty i ge-
nerujesz zyski.

. Brak pokory i zbytnia pewnos¢ siebie, ktéra potrafi

pociggnac na dno. Nie mys|, Zze kampanie w Google'u sg
tatwe, wiec nie musisz pfacic¢ za obstuge konta reklamo-
wego, skoro mozesz robic to samemu.

Slepa wiara w narzedzia do generowania sprzedazy,
tzw. ztote okazje. Dzwoni do Ciebie handlowiec i méwi,
ze jego narzedzie podniesie Twojg sprzedaz o 30%? Badz
czujny, kalkuluj. Trzymaj sie planu.

Niekorzystne umowy. Zaprzyjaznij sie z prawnikiem
i zanim co$ podpiszesz, ,przefiltruj” dokumenty przez
osobe, ktéra na pewno przeanalizuje je lepiej od Ciebie.
Nie ignoruj ostrzezen. Jesli umowa jest zbyt ryzykowna dla
Ciebie lub wigze sie z dtugim czasem wyjscia albo karami -
nie podejmuj pochopnie decyzji. Zastandw sie dwa razy,
Czy potrzebujesz takiego partnera.

Konrad Zach, founder & CEO firmy
thinkHUB.pl, ekspert e-commerce

z ponad 15-letnim doswiadczeniem
w projektowaniu, implementacji

i rozwoju Strategii e-commerce oraz
digital marketingu; twdrca jednej

Z najwiekszych niekomercyjnych
konferencji e-commerce w Polsce -
~kawka o eCommerce”

Brak zrozumienia klientow, ktérym dostarczasz wartos¢ -

jako antidotum polecam przesledzenie ze zrozumieniem busi-

ness model canvas Twojego pomystu na e-commerce.
FCF (free cash flow) - podczas tworzenia biznesplanu
i kalkulacji przychoddw oraz kosztéw (P&L) pamietaj, aby

stosowac najgorszy mozliwy scenariusz, tj. najmniejszy sza-
cowany strumien przychoddéw i najwieksze mozliwe koszty.
Bardzo istotne jest tez zrozumienie parametru FCF - czyli
zapotrzebowania na gotéwke - ktory okresla, jaki budzet
musisz zabezpieczy¢, aby przejs¢ przez newralgiczny okres
kilku miesiecy od uruchomienia Twojego e-commerce.

Korzystaj z MVP, a pierwsze pienigdze pozyskaj od klientow
- zdecydowanie polecam jak najwczesniejsze uruchomienie
platformy e-commerce w modelu w 100% funkcjonalnym,
ale pozbawionym fajerwerkéw. Pozwoli to na szybkie zde-
rzenie pomystu na biznes z rynkiem, otrzymanie pierwszego
feedbacku od klientéw, dostosowanie funkcji do realnych
wymagan uzytkownikéw oraz rozpoczecie finansowania
rozwoju biznesu z pieniedzy pochodzacych od klientéw B


https://thinkhub.pl/
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Jakie sg najczestsze btedy podczas wdrazania
e-commerce B2B i jak ich uniknaé?

"Z ! radzi Tomasz Grzemski, - Systemy rabatowe. Handlowcy maja moc przy-
P‘) CEO Macopedii dzielania indywidualnych rabatéw, co bardzo trudno

przenies¢ na platforme B2B. Kazdy klient i tak bedzie
dzwonit bezposrednio do handlowca, przekonany, ze
Coraz wiecej firm decyduje sie na rozbudowanie platfor- dostanie od niego lepsze warunki.
- Wyglad i uzytecznosé. Platformy B2B czesto trak-

tuje sie jak system zamdwien, a nie jak e-commerce,

my e-commerce o kanat B2B. W Macopedii doradzamy
klientom (Magento, Sylius), aby w trakcie projektowania
takiej platformy zwrdcili uwage przede wszystkim na:
- System premiowy handlowcéw. Handlowcy bojg
sie utraty premii i klientéw. Do tej pory to oni posred-

ktéry ma sprzedawac. Trudno jest wtedy edukowac
klienta i dostarcza¢ mu informacje produktowe,
np. o promocjach.

- Systemy lojalnosciowe. Zadaniem platformy powin-
no by¢ angazowanie klienta w zakupy, np. nagradzanie

niczyli w zamdwieniach, a teraz mogg sie skupi¢ na
zdobywaniu nowych klientéw i wspieraniu starych.

Zmignia sie wiedyich rola =z posrednikainaidoradce. g0 za terminowe pfatnosci (jesli zapfaci w terminie,

to dostanie szkolenie gratis).
- Cross-selling i upselling. Przy tworzeniu platform

- Analityka i automatyzacja. To system powinien
analizowac i automatyzowac sprzedaz, nie handlo-
wiec. Zamiast polegac na inicjatywie sprzedawcy,
lepiej wykorzysta¢ do tego sztuczng inteligencje, ktéra
przypomni o wystaniu oferty lub zauwazy, ze klient

B2B zaktada sie, ze klient zna juz caty wachlarz pro-
duktéw. Dlatego na tych platformach brakuje podsta-
wowych funkgji, takich jak inteligentne wyszukiwarki,

zaczyna kupowac¢ mniej i nalezy interweniowac. kt6re sugeruja odpowiedniki artykutow. B
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Autor: Tomasz Serafin

4 lekcje z prowadzenia
mikrosklepu internetowego

Od 2007 r. zajmuje sie marketingiem online. Na poczatku skupiatem sie na rozwoju
W obszarze SEM. W 2010 r. objgtem stanowisko specjalisty ds. marketingu w Szkla.
com SA, gdzie pracuje do dzis, po przejsciu drogi do kierownika marketingu,
a nastepnie — dyrektora marketingu. W tym czasie zajmowatem sie rozwojem
kilkudziesieciu sklepow internetowych nalezgcych do spotki: od matych, ktére
otwieraliSmy na innych rynkach, do w petni dojrzatych, takich jak www.szkla.com
- najwiekszy w Polsce sklep internetowy z soczewkami kontaktowymi.

0za pracg etatowg prowadzitem z marnym skutkiem
kilka sklepéw internetowych, m.in. z herbatami, roletami,
maszynkami do golenia oraz materiatami BHP.

W 2017 r. wspdlnie z partnerka (a dzi$ zong) zdecydo-
walismy sie otworzy¢ kolejny sklep internetowy, tym razem
z kawami - CzasKawy.pl. Ten biznes prowadze réwnolegle
z pracg etatowg, natomiast Kasia (moja zona) zajmuje sie
nim w petnym wymiarze.

Oto kilka wnioskéw z prowadzenia matego sklepu interne-
towego. Mam nadzieje, ze moje dotychczasowe doswiadcze-
nia zawodowe - a przede wszystkim btedy, ktére popetnitem
- okazg sie dla czesci czytelnikdw pouczajgce i pomogg im
ustrzec sie podobnych pomytek.

Lekcja 1. Lepsze wrogiem dobrego

Teraz jestem przekonany, ze w poczatkowej fazie zaktadania
poprzednich e-sklepéw zbyt wiele czasu poswiecalismy na
fajerwerki i dopieszczanie elementéw, ktore nie wplywaty
bezposrednio na ich rozwdj. Wielogodzinne dopracowywa-
nie logo, dobieranie odpowiedniego odcienia buttondw na

stronie czy doktoryzowanie sie z kroju pisma to rzeczy, ktére

w niewielkim stopniu przektadaty sie na wzrost biznesu. 1. Przyzwoita technologia - poprawnie dziatajacy system
Podejscie zmienilismy w przypadku CzasKawy.pl. Tu na sklepowy, w ktérym klient bez wiekszego problemu be-
starcie skupilismy sie na czterech najistotniejszych wedtug dzie w stanie przejs¢ sciezke zakupowa: od znalezienia

nas obszarach: produktu ze zdjeciem oraz opisem dobrej jakosci do ©
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wybrania jednego ze standardowych sposobdw dostawy
oraz jednej z najpopularniejszych form ptatnosci.

2. Niewielki magazyn - z ktérego mozemy realizowac
sprawna wysytke.

3. Przemyslany marketing - opierajacy sie na przypusz-
czalnym LTV (wskaZniku wartosci zyciowej klienta, ktéry
informuje, jaka jest catkowita wartos¢ rednich przycho-
déw z przecietnego klienta naszego sklepu), a nie na
bezposrednim ROI.

4. Obstuga tak dobra, jak to tylko mozliwe - to byto
i jest naszym konikiem. Staramy sie obstuzy¢ klienta jak
najlepiej i sprawi¢, zeby polecit on nas swoim znajomym,
a przede wszystkim wrdécit na CzasKawy.pl.

Lekcja 2. Zaprzyjaznij sie

z analityka internetowa

Jesli miatbym wskazac jeden obszar, w ktérym wiasciciel
sklepu internetowego powinien przede wszystkim poszerzac
swojg wiedze, bytaby nim analityka internetowa, ze szcze-
gélnym uwzglednieniem Google Analytics.

Umiejetne korzystanie z tego narzedzia pomaga nam nie-
mal w kazdej dziedzinie prowadzenia CzasKawy.pl - chocby
na tych najbardziej oczywistych polach, takich jak towaro-
wanie magazynu, badanie skutecznosci promocji, a tak-
ze planowanie, kontrolowanie i optymalizowanie dziatan
marketingowych.

Pamietaj

Poprawnie skonfigurowane statystyki sa nieocenionym
zrodtem informacji, do ktérych kazdy wiasciciel sklepu
powinien mie¢ dostep i ktére powinien umie¢ czytac.

Lekcja 3. Marketplace nie jest dla nas
Od poczatku istnienia sklepu CzasKawy.pl z petng $wiadomo-
$cig niemal do zera ograniczyliSmy obecnos¢ na platformach
marketplace (Allegro, Empik itp.).

Zdecydowalismy sie na ten kierunek, poniewaz pozwala

nam to na lojalizacje klientéw, a jednoczesnie - na posiadanie
petnej kontroli nad ich bazg. W wypadku sprzedazy przez

serwisy zewnetrzne mozliwosci zbudowania relacji klient -
sklep sg ograniczone.

Obecnie kazdy kupujgcy w naszym sklepie poza zamé-
wionymi produktami otrzymuje od nas upominki z logo
CzasKawy.pl, ulotki z rabatami na kolejne zamdéwienie, od-
recznie pisane podziekowanie za zakupy itp. Takie dziatania
sprawiajg, ze klienci czuja sie przez nas ,zaopiekowani”,
polecajg nas i przede wszystkim do nas wracaja.

Lekcja 4. Nie walcz ceng,

postaw na jakosé

Segment klientéw, do ktérych dotarlismy, okazat sie wyjat-
kowo nielojalny, a niska marza wynikajgca z objetej strategii
sprawita, ze zyski byty symboliczne. Zdecydowalismy sie wiec
na zmiane kierunku dziatania. Walke ceng zamienilismy na
walke jakoscig oraz wartoscig dodang. Dzieki racjonalnej
polityce cenowej klienci mogli nadal kupi¢ u nas kawe czesto
kilkadziesiat procent taniej niz w markecie, ale réwnoczesnie
moglismy sobie pozwoli¢ na wyzszg jako$¢ obstugi oraz
niewielkie upominki czy gratisy dodawane do zamoéwien. B

Tomasz Serafin

dyrektor marketingu i e-commer-
ce w grupie Szkla.com SA, wspot-
wiasciciel  sklepu  internetowego
www.CzasKawy.pl

Napisz do autora:
tomasz.serafin@szkla.com

E-COMMERCE Artykut pochodzi
W PRRKTYCE z ksigzki ,,E-commerce
e i w praktyce. Lekcje

skutecznej sprzedazy
online”
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Konrad Zach, founder & CEO firmy
thinkHUB.pl, ekspert e-commerce

Z ponad 15-letnim doswiadczeniem
w projektowaniu, implementacji

i rozwoju strategii e-commerce oraz
digital marketingu, tworca jednej

Z najwiekszych niekomercyjnych
konferencji e-commerce w Polsce -
,kawka o eCommerce”

Z branzg e-commerce jestem zwigzany od kilkunastu lat
i moge potwierdzi¢, ze wymaga ona ciggtej nauki, zdoby-
wania wiedzy i czerpania inspiracji od najlepszych. Na co
dzien najwiekszym zrédtem inspiracji sg dla mnie klienci,
z ktérymi wspotpracuje, oraz firmy z branzy e-commerce,
ktére na co dzien obserwuje. Daje mi to zazwyczaj wiedze
bardzo praktyczna, wynikajaca z realnych wyzwan, z jakimi
przedsiebiorstwa te sie borykaja.

Mndéstwo cennych, czesto bardzo konkretnych infor-
macji czy danych dostarczajg mi cztery ulubione serwisy
internetowe:

www.datareportal.com - jako kopalnia wiedzy na
temat globalnego rynku e-commerce,
www.statista.com - bedgacy zrédtem precyzyjnych
danych na temat wielu obszaréw rynku digital,

www.cbinsights.com oraz www.wired.com - stano-
wigce dla mnie codzienne zrédto inspiracji w obszarze
innowacji, nowych technologii czy globalnych trendéw
na rynku digitalowym,

www.linkedin.com - ktéry poza dostarczaniem mno-
stwa cennych inspiracji (polecam hasztagi #ecommerce
oraz #digitaltransformation) stat sie dla mnie gtéwnym
centrum dowodzenia, generowania leadéw oraz komu-
nikacji ze spotecznoscig e-commerce, a takze obecnymi
i potencjalnymi klientami.

Bardzo cenie sobie réwniez wiedze oraz inspiracje czerpane
z ksigzek. Mimo ze branza digitalu rozwija sie bardzo dyna-
micznie, dobre praktyki zwigzane z zarzadzaniem biznesem
online, budowaniem zespotdw, ekspansjg miedzynarodowa
czy rozwojem naszych kompetengji digitalowych sg zawsze
aktualne. Szczegdlnie polecam trzy tytuty, ktére bez watpienia
rozbudzg Twojg wyobraznie i pozwolg na zbudowanie impo-
nujgcych platform e-commerce o zasiegu miedzynarodowym:
Richard L. Brandt, ,Jednym kliknieciem. Historia Jeffa
Bezosa i rosngcej potegi Amazon.com”,
Duncan Clark, ,Alibaba: The House That Jack Ma Built”,
Scott Galloway, ,Wielka czwdrka. Ukryte DNA: Amazon,
Apple, Facebook i Google”. |
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Autorka: Anna Wydra-Nazimek

Salon kosmetyczny
lub fryzjerski online

Pytania na start + Czy znajde czas na rozwdj nowej formy dziatalnosci? Praca
Zastandw sie, co jest Twojg najmocniejszg strona. w salonie bywa absorbujaca, podobnie jest z rozwijaniem
Prowadzenie salonu kosmetycznego albo fryzjerskiego daje projektéw w sieci.

szerokie mozliwosci dziatalnosci online: - Czy dobrze sie czuje w marketingu i sprzedazy? Czy bede

Jesli Twojg mocna strong jest udzielanie porad - mozesz
prowadzi¢ konsultacje online i dzieki temu rozszerzy¢
swoja dziatalnos¢ na catg Polske, a takze docierac¢ do
klientéw z zagranicy.

Jesliw salonie masz szerokg oferte kosmetykdw do piele-
gnacji domowej czy suplementdw i lubisz pomagac w ich
doborze - mozesz uruchomic¢ e-sklep i/lub sprzedawac
kosmetyki podczas konsultacji online.

Jesli dobrze piszesz i lubisz dzieli¢ sie wiedzg z klientami -
mozesz sprzedawac poradniki w formie e-bookdw.
Jesli masz waska specjalizacje i spore doswiadczenie,
dorobek w jednej konkretnej dziedzinie (np. stylizacji
rzes czy paznokci) - mozesz prowadzi¢ szkolenia online
dla poczatkujgcych stylistow.

Kluczowe pytania, na ktére warto poszuka¢ odpowiedzi
przed startem:

umiat zachwalac to, co chce zaoferowac? Czy bede w sta-
nie przekonac klientéw, ze warto kupic to, co oferuje?
Czy potrafie prosto i skutecznie przekazywac wiedze? Czy
dobrze sie czuje w roli nauczyciela? To szczegélnie istotne,
jesli chcesz postawi¢ na e-booki lub szkolenia online.

Pierwsze kroki
Zacznij od przemyslenia najwazniejszych kwestii i naszkico-
wania ramowego planu pierwszych dziafan.

1. Finanse

Chcesz zbudowa¢ mocng druga noge swojego biznesu czy
moze jedynie odrobine podreperowac salonowy budzet?
Jaka jest wysokos¢ miesiecznego przychodu, ktéry chciatbys
generowac z dziatalnosci online? lle kosmetykow, konsultadji,
e-bookodw lub kurséw musiatbys sprzedac, zeby osiggnac taki
wynik? Jakie koszty bedg sie z tym wigzac?
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2. Co oferujesz?

Kolejna sprawa to kwestie merytoryczne: wynotowanie te-
matéw, ktére bedziesz porusza¢, analiza tego, co oferuje
konkurencja, opracowanie schematu konsultacji, wyboér
kosmetykdow do sprzedazy online, pierwszy szkic oferty -
zaleznie od kierunku, w ktérym chcesz rozwija¢ swojg dzia-
talnos$¢ w internecie.

3.Zaplecze techniczne
Ostatnig kwestig, ktérg warto przemyslec na starcie, jest
zaplecze techniczne, czyli np. stworzenie sklepu interne-
towego, skompletowanie niezbednego oprogramowania,
sprzetu (np. kamery, mikrofonu) itd.

Zorientuj sie, czego potrzebujesz, ile to bedzie koszto-
wato, czy bedzie wymagato dodatkowej nauki, nawigzania
wspétpracy z inng firmg lub jakims specjalistg (np. osobg
zajmujacy sie obrobkg wideo do kurséw).

W trakcie analizy tych trzech podstawowych zagadnien
mozesz natknac sie na wiele potencjalnych przeszkéd. Warto
sie nad nimi pochyli¢ juz na etapie planowania na papierze.

@ Wskazéwka

Po wkroczeniu do nowego $wiata online bedziesz mu-
siat sie zmierzy¢ z wieloma trudnosciami - im wiecej
problemdw rozwigzesz lub przynajmniej przemyslisz
jeszcze przed startem, tym fatwiej bedzie Ci pdzniej
rozwing¢ skrzydta.

Pierwsza reklama online

Masz ,zaplecze” w postaci statych klientéw Twojego salonu.
Wykorzystaj ten potencjat i przenie$ istniejgce relacje do
Swiata wirtualnego. Zbudowanie wtasnej grupy odbiorcéw
online jest trudnym, czasochtonnym i czesto kosztochton-
nym zadaniem. Jesli wykorzystasz to, co masz, przeskoczysz
kilka pierwszych etapéw i zaczniesz rozwijac sie w znacznie
szybszym tempie.

Do okreslania wysokosci budzetu reklamowego warto
podchodzi¢ elastycznie. Zacznij od matych kwot (np. 20-30 zt
dziennie) i testuj ile sie da! Ustaw kilka reklam, odczekaj
pare dnii sprawdz, ktéra dziata najlepiej. Wyciggnij wnioski
i ustaw kolejne. Kiedy zgromadzisz wieksza grupe (kazda

reklama sprowadzi do Ciebie nowe osoby) i ,wyczujesz”

swoich odbiorcéw, bedzie mozna mysle¢ o inwestowaniu
wyzszych kwot.

Oczywiscie nalezy réwniez mie¢ na uwadze pozostate kosz-
ty i wkasne moce przerobowe. Jesli np. udzielasz konsultagji
online, przelicz, ile maksymalnie mozesz wydac na reklame,
zeby konsultacja nadal Ci sie opfacata. lle takich konsultagji
jeste$ w stanie przeprowadzi¢ w tygodniu lub miesigcu?
A moze konsultacja bedzie tylko forma reklamy i sprzedazy
oferowanych przez Ciebie produktéw? Ile Srednio jestes
w stanie na tym zarobic¢?

Musisz mie¢ pomyst i strategie — inwestowac pienigdze
w reklame, a nie po prostu je na nig wydawac.

Musisz takze miec na to wszystko czas. Jesli sprzedasz za
duzo konsultadji (np. przez ich zbyt niskg cene), mozesz nie
miec czasu i sity ich zrealizowa¢, a w konsekwencji zaniedbac
takze codzienng prace w salonie. Uwazaj na to.

Jedli chodzi o kanaty promogji, to w branzy beauty dominuja
Instagram, Facebook i ewentualnie YouTube - szczegdlnie
jesli chcesz sprzedawac swojg wiedze. Wykorzystuj wideo,
transmisje, relacje. Uwazaj jednak, zeby nie ograniczac swoje;
aktywnosci do mediéw zewnetrznych. Korzystaj z mozliwosdi,
ktére one dajg, ale zainwestuj réwniez we wiasne kanaty
komunikacji - blog, newsletter, powiadomienia push.

Co robi¢ samemu, a co zleci¢ na
zewnatrz i komu?

Wszystko tak naprawde zalezy od Twoich potrzeb i umiejet-
nosci - np. jesli potrzebujesz prostego sklepu internetowego,
mozesz skorzystac z jednej z gotowych platform i z duzym
prawdopodobieristwem poradzi¢ sobie sam. Jesli natomiast
chcesz, zeby sklep internetowy znalazt sie na istniejgcej
stronie internetowej Twojego salonu, warto rozwazy¢ skorzy-
stanie z pomocy profesjonalisty. Mozna to oczywiscie zrobic¢
samodzielnie, ale jesli nie masz umiejetnosci w tym zakresie,
nauka potrwa sporo czasu, co zwkaszcza w przypadku jed-
norazowych czynnosci moze sie okaza¢ marnotrawieniem
Twojego potencjatu.

Zawsze warto przeanalizowac potencjalne korzysci finan-
sowe zwigzane z tym, ze zlecisz komus konkretne zada-
nie. Najprosciej moéwigc: jesli ktos weZmie za co$ 200 zi,
a Ty na zrobienie tego samego potrzebowatbys$ np. dwdch
dni, to moze lepiej poswieci¢ ten czas na wykonywanie
zabiegow lub prowadzenie konsultacji? Istnieje duze ®
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prawdopodobienstwo, ze zarobisz w tym czasie wiecej niz
200 zt. Jesli w te dwa dni mogtbys zarobic 2 tys. zt, to w pew-
nym uproszczeniu wykonywanie danego zadania samodziel-
nie bedzie Cie kosztowato wiasnie 2 tys. zt, a nie 200 z, ktére
mozesz zaptaci¢ komus$ innemu.

Q Wskazéwka

Zlecaj innym to, czego nie potrafisz, co zajmie Ci zbyt
wiele czasu i co wymagatoby dtugiej nauki (na ktérg
zapewne tez nie masz czasu).

Alternatywa dla zlecania jest skorzystanie z pomocy dorad-
cy lub szkoleniowca, ktéry skréci czas Twojej nauki. Ma to sens
w sytuadji, w ktérej ze swojej nowej wiedzy bedziesz korzystac
regularnie - np. w kwestii skutecznego marketingu online.

Dobrym przyktadem jest prowadzenie profili w mediach
spotecznosciowych. Zlecanie takich dziatart w jedno- lub
kilkuosobowych firmach moim zdaniem mija sie z celem -
przede wszystkim w branzach kosmetycznej i fryzjerskiej,
w ktdérych osobiste relacje z klientem majg kolosalne zna-
czenie. Zdecydowanie lepiej jest zainwestowac w szkolenie
lub skorzysta¢ z pomocy eksperta, ktéry zweryfikuje Twoje
dotychczasowe dziatania i wskaze dobre kierunki. Jesli wia-
sciciel salonu nie ma na to czasu, moze oddelegowac na
ten front osobe ze swojego zespotuy, ktéra dobrze czuje sie
w Swiecie medidéw spotecznosciowych.

© Wskazéwka

Korzystanie z pomocy ekspertéw nie zwalnia Cie z ko-
niecznosci posiadania chocby podstawowej wiedzy
z danej dziedziny. Przeciez musisz jako$ zweryfikowac
rzetelno$¢ wykonanej pracy.

Pierwsi klienci
Jesli produkty lub ustugi online bedziesz kierowa¢ m.in. do
swoich dotychczasowych klientéw, jak juz wspominatam,
bedziesz miat utatwiony start. Zbieraj opinie, pro$ o polecenia
i stopniowo zwiekszaj swdj zasieg, wychodzac poza swojg
dzielnice, swoje miasto itd.

Sprawdz, co dziata na Twoich klientéw: jakie typy oséb
(wiek, pte¢, problemy estetyczne) najchetniej korzystaja

z produktéw i ustug online. Do takich samych oséb celuj

juz poza swojg dotychczasowa grupg klientéw - wybieraj
np. podobnych odbiorcéw z innych miast. Potraktuj klientéw
z salonu jako ,grupe doswiadczalng”.

Dbaj o aktywnos¢ odbiorcéw pod swoimi materiatami,
nawigzuj wspoétprace z innymi przedsiebiorcami, blogerami,
influencerami, mediami online. W przypadku oséb i podmio-
téw 0 mniejszych zasiegach czesto mozliwe sg wspdtprace
barterowe lub np. wystapienia w charakterze eksperta.

Jesli produkty lub ustugi online bedziesz kierowa¢ do zu-
petie nowej grupy oséb, np. kolezanek i kolegdw z branzy,
musisz popracowac nad eksperckim wizerunkiem. Dziel sie
wiedzg (np. na branzowym blogu), pokazuj efekty swojej pracy
(np. artystyczne stylizacje) i wplataj w to wszystko informa-
cje o swojej ofercie (np. kurséw online). Warto udzielac sie
w branzowych mediach i grupach, odpowiada¢ na pytania
mniej doswiadczonych oséb, podrzucac linki do stworzonych
przez siebie materiatéw.

Aby utrzymac dotychczasowych klientéw, musisz zadbac
o ciekawg oferte, ktérg bedziesz regularnie rozwija¢, a takze
wysoka jakos$¢ dostarczanych tredci. Pozostawaj w statym
kontakcie ze swoimi klientami - publikuj w mediach spotecz-
nosciowych, prowadz wtasng grupe na Facebooku, zbieraj
adresy e-mailowe i rozsytaj newslettery. Dbaj o klientdw,
ktérzy Ci zaufali. Nie zapominaj o nich po zrealizowaniu
ustugi lub sprzedazy produktu.

Pierwsze cele i kamienie milowe
Wyznacz sobie cel finansowy na pierwszy miesigc dziatalnosci
online, np. 1 tys. zt przychodu. Po miesigcu odpowiedz na
pytania:
Czy udato mi sie osiagnac¢ zatozony cel?
Jesli tak - co mi w tym najbardziej pomogto? Jedli nie -
jakie byty przyczyny niepowodzenia?
Czy ten cel byt trudny do osiggniecia? Jakie pojawity sie
najwieksze trudnosci? Czego mi brakuje do osiggania
lepszych wynikdw?
Co przyniosto najwyzsze przychody (rodzaj produktéw,
dziafania reklamowe), a co - najnizsze? Co powinienem
w zwigzku z tym zrobi¢ w kolejnym miesigcu?

Stopniowo wyznaczaj sobie coraz ambitniejsze, ale jedno-
czesdnie realne cele. Sprawdzaj, co dziata, a co nie. Wyciggaj
wnioski i wprowadzaj zmiany!
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Najczestsze i najkosztowniejsze
biedy

1.

Unikaj nadmiernego perfekcjonizmu - strach przed
startem jest naturalny. Naturalne jest réwniez to, ze
chcesz mie¢ naprawde dobry produkt, najlepszg oferte
itd. Nie warto jednak dopieszcza¢ w nieskornczonosé
wszystkich szczegdtdw, bo ten proces moze trwac latami.
Jesli martwisz sie jakoscig tego, co oferujesz, popro$ kilka
0s6b o bezptatne przetestowanie Twojego produktu.
Jezeli opinie beda pozytywne, dziataj! Kazdy dzien zwtoki
to dla Ciebie stracone pienigdze!

przeprowadzaj ankiety, weryfikuj, analizuj, wyciggaj wnio-
ski itd. Czesto cos, w co nie wierzymy, okazuje sie hitem,
a cos$, z czym wigzalisSmy duze nadzieje, jest totalng klapa.
Ty jeste$ mdzgiem catej operacji, ale robisz to, co robisz,
przede wszystkim dla swoich klientéw. Ich potrzeby, opi-
nie i oczekiwania powinny by¢ Twoim drogowskazem -
przynajmniej na poczatku.

Niezbedne narzedzia

Dobdr narzedzi bedzie silnie zwigzany z kierunkiem dziafal-
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Strona wizualna biznesu online jest bardzo wazna, a tutaj
mamy naprawde szerokie mozliwosci przy duzej prostocie
obstugi. To méj absolutny numer jeden - stworzytam
nawet kurs online z projektowania w Canvie dla wiascicieli
i menedzerdw salondw beauty. Canva w podstawowe;
(w wiekszosci przypadkdw wystarczajacej) wersji jest
darmowa. Ja na wersje ptatng przesztam dopiero teraz
- po kilku latach.

Narzedzia do kontrolowania finanséw firmowych, kosz-
téw, wysokosci sprzedazy konkretnych produktéw,
a takze ruchu na stronie internetowej i w mediach

2. To, ze cos$ stworzytes, nie oznacza, ze teraz wszyscy spotecznosciowych.
to kupig - praca nad e-bookiem, kursem online, sklepem Korzystam z Fakturowni (kilkanascie ztotych miesiecz-
internetowym jest dtugotrwata i czesto wyczerpujaca nie), w ktorej jest mozliwos¢ generowania wielu ciekawych
psychicznie. Musisz jednak przygotowac sie na to, ze raportow. Reszte zatatwia zwykty Excel, a do tego oczy-
przed Tobg kolejna runda - tyle samo wysitku trzeba wiscie statystyki Google'a, Facebooka, statystyki reklam,
wtozy¢ w promowanie swojego dzieta. Sam fakt, ze je e-mailingdw itd.
stworzyte$, to dopiero poczatek drogi.

3. Sa skuteczne i nieskuteczne reklamy - jesli Twoja O Wskazéwka
nie dziafa, to najprawdopodobniej oznacza, ze nalezy do “
tei drugiei ru Nie ma sensu inwestowac w nia kolei- Niezaleznie od tego, jakie narzedzie wybierzesz, regu-

J g J.g Py- o o o 4 ' J. larnie kontroluj swoje finanse! Dopiero w tabelkach
nych pieniedzy, czeka¢, mie¢ nadziei, ze cos$ sie zmieni, i na wykresach wida¢, co tak naprawde dzieje sie
zwiekszac budzetu... Sprobuj podejs¢ do sprawy inaczej, w firmie i czy zmierzasz w dobrym kierunku. Takie re-
napisac inny tekst, dobrac inng grafike, zmieni¢ grupe od- gularne analizy sq réwniez wspanialym motywatorem.
biorcéw. Cos ,zaskoczy” - wkasnie w to warto inwestowac.

4. Stuchaj swoich odbiorcéw - testuj, pytaj, rozmawiaj, Narzedzia do planowania, organizacji - jesli oprocz pracy

w salonie bedziesz rozwija¢ dziatalnos¢ online, nie obej-
dzie sie bez dobrej organizacji.

Warto planowac i rozpisywac przygotowania do uru-
chomienia biznesu w sieci, proces tworzenia produktu,
dziatania reklamowe. Narzedzi jest mnéstwo - z doswiad-
czenia wiem, ze trzeba je dostosowac do swoich potrzeb
i preferencji.

Sama korzystam z kilku, ktérych uzywam do réznych
celow:

Nozbe - do przygotowywania list ,to do”;

nosci online, ktéry obierzesz (sprzedaz kosmetykow, konsul- Evernote - do zapisywania pomystéw, linkéw, szablondw

tacje, tworzenie e-bookdw, kurséw online). Mysle jednak, ze wiadomosci;
narzedzia, ktére polece, sprawdzg sie absolutnie w kazdym kalendarz Google’'a - do planowania i osadzania w cza-
biznesie internetowym - nie tylko tym z branzy beauty: sie konkretnych dziatah reklamowych,

Mindomo - do tworzenia map mysli, z ktérych najcze-

Sciej korzystam na pierwszym etapie pracy nad nowym ©

1. Canva - nie wyobrazam sobie zycia bez tej aplikacji do

tworzenia grafik, a ostatnio rowniez filméw i animagji.
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e-bookiem czy kursem (do zebrania pomystéw, stworze-
nia struktury),

Gantter - jesli mam do zrealizowania naprawde duzy
projekt.

4. Nadeser drobiazg, ale niezwykle przydatny: Eye Dropper -
darmowy dodatek do przegladarki, ktéry pozwala pobrac
pipetka dowolny kolor z wySwietlanej strony internetowej.
Bardzo sie przydaje przy tworzeniu grafik.

Wskazéwki na start

1. Naprawde solidnie przelicz, czy cate przedsiewziecie
bedzie sie optacato finansowo. Dobry pomysti pasja nie
wystarcza.

2. Nie odktadaj promocji na moment, w ktérym to, co chcesz
zaoferowad, bedzie juz gotowe. Pisz o tym wczesniej,
wciggaj odbiorcéw w prace nad caltym przedsiewzieciem,
a bedziesz miat tatwiejszy start. Lubimy zagladac za kulisy,
jestesmy ciekawscy. Sama czesto robie np. gfosowania
na oktadki e-bookéw w mediach spotecznosciowych. To
Swietny sposéb na ,reklame bez reklamy”, na dodatek
wyczekiwang i entuzjastycznie przyjmowang przez na-
szych potencjalnych klientéw.

3. Zastandw sie, jak ma wygladac¢ droga, ktérg przejdzie
kazda nowa osoba, jaka zacznie Cie Sledzi¢ w mediach
spotecznosciowych. Ciekawy artykut, miniporadnik do
pobrania, zapis do newslettera, kilka wprowadzajgcych
wiadomosci i oferta? A moze inaczej? Zastanow sie, jak
zamieni¢ kazdg nowg osobe, ktéra lajkuje Twoj profil,
w pfacgcego klienta. Rozpisz kolejne etapy i zastosu;j
odpowiednie rozwigzania.

4. Nie patrz na swoich potencjalnych klientéw jak na jedno-
litg mase. Uwzglednij ich rézne potrzeby, tak jak to robisz
podczas konsultacji w salonie. Napisz artykut o wybranym
problemie estetycznym, np. o tragdziku, i promuj go w wy-
selekcjonowanej grupie potencjalnie zainteresowanych
0s6b. Zbierz wiekszg grupe i skieruj reklame e-booka
o tragdziku do 0sdb, ktére czytaty artykut. Osiggniesz
znacznie lepsze wynikil Jak to zrobi¢? Zainstaluj na swoje;
stronie piksel Facebooka i stwdrz niestandardowg grupe

odbiorcéw z oséb, ktére odwiedzity konkretna podstrone

(te z artykutem). Reklame ptatnego e-poradnika skieruj
wiasnie do tej niestandardowej grupy odbiorcéw.

5. Nie bdj sie reklamowac. Tobie wydaje sie, ze reklam jest
za duzo, bo wrzucasz juz trzeci post na ten sam temat,
a Twoi odbiorcy i tak nie widzg wiekszosci tych tresci przez
obcinanie zasiegdw organicznych na Facebooku. Zawsze
znajdzie sie kto$, kto nie omieszka podzieli¢ sie z Tobg
refleksjg na temat zbyt wysokiej czestotliwosci przekazow
o charakterze reklamowym na Twoim profilu, niemniej
wiekszos¢ i tak tego nie zauwazy. Nie ulega watpliwosdi,
ze trzeba zachowac umiar, ale z moich obserwacji wynika,
ze znaczna czes¢ kosmetyczek i fryzjeréw ma odwrotny
problem. Jesli Twoje tresci sg ciekawe, angazujace - mo-
zesz sobie pozwoli¢ na wiecej przekazéw reklamowych.

Zrédia wiedzy

Mndstwo informacji na temat marketingu i sprzedazy (row-
niez online) w branzy beauty znajdziesz na moim blogu
gabinetodzaplecza.pl. Podejmuje na nim réwniez tematy

zwigzane z wyceng ustug, finansami firmy, a takze istotnymi,
cho¢ czesto pomijanymi aspektami prawnymi prowadzenia
dziatalnosci w tej branzy.

Zagladaj réwniez na Facebooku na fanpage Gabinet od
zaplecza oraz na grupe Gabinet kosmetyczny od zaplecza,

na ktérej mierzymy sie z problemami wiascicieli i menedze-
réw salondw beauty dotyczgcymi marketingu, zarzadzania,
obstugi klienta i finanséw salonu. @

Anna Wydra-Nazimek

mgr kosmetologii, specjalistka ds. mar-
ketingu i zarzadzania w branzy beauty;
autorka bloga gabinetodzaplecza.pl,
licznych publikacji w mediach branzo-
wych, kilkudziesieciu e-bookdéw i kur-
séw online, w ktérych dzieli sie wiedzg
na temat prowadzenia zyskownego
salonu beauty

Napisz do autorki:
ania@gabinetodzaplecza.pl



https://gabinetodzaplecza.pl/
https://www.facebook.com/GabinetOdZaplecza/ 
https://www.facebook.com/GabinetOdZaplecza/ 
https://www.facebook.com/groups/gabinetodzaplecza/ 
https://gabinetodzaplecza.pl
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Restauracja online

Provvadzenie wiasnego biznesu to niezaleznie od branzy
twardy orzech do zgryzienia. W gastronomii szczegélnie.

Oprécz kwestii typowo organizacyjnych - zakupdw, pilnowania
food costu, obstugi na najwyzszym poziomie - wazny jest
odpowiedni marketing. W przypadku mediéw spotecznoscio-
wych sukces tkwi w zaangazowaniu fandw nie tylko online,
lecz takze offline.

Komunikacja online

Od jakiegos$ czasu mozemy obserwowac nowy trend w ko-
munikacji na linii marka - klient. Telefony i e-maile powoli
odchodzg do lamusa. Najszybszym (przynajmniej z zatozenia)
sposobem na dotarcie do marki s3 media spotecznosciowe.
Musisz wiec przewartos$ciowac swojg komunikacje. Zamiast
mysle¢ wyfgcznie o czystej sali i obstudze kelnerskiej, zasta-
noéw sie, jak usprawnic¢ przeptyw informacji i przy$pieszy¢
dostawy. A jest co poprawiac. Sredni czas odpowiedzi na
pytania zadane w social mediach w branzy gastronomicznej
wynosi ok. 16 godz.!

Wyobraz sobie taka sytuacje: siedzisz w domu, dzieci
krzycza, ze chca pizze. Jest tak gtosno, ze zamiast dzwonic¢
do lokalu, wchodzisz na Facebooka. Wysytasz do pizzerii
zapytanie o mozliwos¢ ztozenia zamdwienia. | czekasz... Jesli
nie dostaniesz odpowiedzi w ciggu, powiedzmy, 15 min, co
robisz? Czekasz dalej czy wybierasz inny lokal? No wiasdnie.

A w sytuacji walki o kazdego gos$cia jako restaurator nie
mozesz sobie pozwoli¢ na utrate zamowien.

Q Wskazéwka

Jesli zajmujesz sie social mediami samodzielnie i nie
jestes w stanie odpisywac na biezgco na wiadomosdi,
ustaw automatyczny komunikat zwrotny z prosbg
o kontakt telefoniczny w przypadku checi ztozenia
zamoéwienia.

Obstuga klienta na fanpage’ach nie tylko buduje Twaj wi-
zerunek. Sprawna reakcja moze zazegnac rodzacy sie kryzys.

Klienci online

O co beda pytac goscie? O oferte i dostepnos¢, ceny, promo-
cje, menu, znizki. O wszystko. Bedg chwali¢ i bedg sie zalic.
Bez wzgledu na to, czego dotyczg wiadomos¢ badz komen-
tarz, musisz reagowac jak najszybciej. Nie pozwdl, zeby gosc
na odpowiedz czekat godzinami albo jeszcze dtuzej. Przemysl
swojg reakcje na negatywne opinie. Wulgarny jezyk, nerwy
czy obrazanie sg niedopuszczalne, jednak nadal zadziwiajgco
czesto widzimy je na rodzimym podwaorku. Nigdy nie ignoruj
zapytan ani komentarzy - docen, ze kto$ chce budowac
relacje z Twojg marka. Zastanéw sie, co zrobisz, gdy gos¢
bedzie niezadowolony z poziomu obstugi, z konkretnego
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pracownika, z dania, ktére zamdwit. Dodatkowo wsréd re-
stauratoréw czasami trudno o dystans do krytyki, dlatego
jesli rozwigzywanie konfliktéw nie jest Twojg mocng strong,
lepiej od razu zleci¢ obstuge social mediéw profesjonalistom,
ktérzy podejda do recenzji chtodno i obiektywnie. Inna kwe-
stia to pomyst na komunikacje i zdjecia. A te sg niezmiernie
wazne - w kohcu jemy (réwniez) oczami.

Q Wskazéwka

Grafiki powinny by¢ dostosowane do urzadzen mobil-
nych - w Polsce za posrednictwem smartfonow korzy-
sta z sieci az 16 min oséb! Duzo lepiej sprawdzg sie
pionowe, ewentualnie kwadratowe zdjecia, bo zajmuja
wiekszg cze$¢ ekranu telefonu. A jeszcze lepiej wideo.

Nie réb z profilu tablicy reklamowej. Pamietaj: content
is the king. Dlatego dobry pomyst na komunikacje wsparty
reklamga pfatng z odpowiednim celem oraz przemyslang
trescig i grafikg to najlepsza droga do zwiekszenia sprzedazy.

Social media to nie tylko Facebook

Myslisz, ze wystarczy zatozy¢ fanpage, bo wszyscy majg
Facebooka? Twoje dziatania muszg uwzgledniac strategie
lokalu, ktéry prowadzisz, a kanaty, na jakie sie zdecydujesz,
powinny by¢ przemyslane i spdjne. Na etapie opracowywania
strategii dziatart w mediach spotecznosciowych pierwszym
problemem, z ktérym przyjdzie Ci sie zmierzy¢, bedzie wybdr
kanatéw. Zanim go dokonasz, okresl swojg grupe docelowa.
Do kogo kierujesz oferte? Nastawiasz sie na gosci bizneso-
wych czy rodziny z dzie¢mi? Komunikacja z nimi nie moze
wygladac tak samo. Owszem, Facebook jest najpopularniejszy
i ma najwieksze zasiegi. A gdy pisze ,Facebook”, mam na
mysli caty ekosystem, czyli takze Messengera i Instagrama,
ktéry réwniez jest wlasnoscig Facebooka. Ale to nie wszystko.
Wschodzaca gwiazda social medidw to... LinkedIn. Wydawac
by sie mogto, ze restauracje nie majga na nim czego szukac,
ale nawet w branzy gastronomicznej nie warto go lekcewazy¢.
Jesli adresujesz swoje dziatania do biznesu, to tam powinie-
nes skierowac swoje kroki. Reklama na tym portalu do tanich

nie nalezy, ale Swietnie sprawdzi sie tutaj wykorzystanie marki
osobistej i prywatnego profilu. Z kolei jesli masz mtoda grupe
odbiorcéw, koniecznie zainteresuj sie TikTokiem.

) Wskazéwka

Mitem jest, ze zaangazowanie na Facebooku czy
Instagramie przyjdzie wraz ze wzrostem liczby fanéw.
Jak wiec zwiekszy¢ zainteresowanie i wasciwie po
co? Klucz stanowi zrozumienie, jak dziafa Edge Rank,
czyli algorytm Facebooka. Jest on odpowiedzialny za
wyswietlanie postéw, w tym tych sponsorowanych,
ktére za posrednictwem medium bedg dociera¢ do
Twoich gosci.

Wykorzystaj efekt FOMO

Znasz termin ,FOMO"? Dotyczy on gtéwnie uzytkownikow
medidw spotecznosciowych, ktdrzy obawiaja sie, ze prze-
gapig cos istotnego. Strach, ze wokét nas odbywa sie cos
interesujacego, a my nie wezmiemy w tym udziatu albo nie
bedziemy mogli porozmawiac o tym ze znajomymi, wywotuje
w nas odruch nieustannego sprawdzania powiadomien.
Ale FOMO nie dotyczy jedynie Swiata wirtualnego. Rownie
intensywnie mozemy odczuwac lek przed utratg szansy na
wyjatkowe doswiadczenia kulinarne. Czujemy obawe, ze
jesli nie sprébujemy danej potrawy, ominie nas cos, co spra-
wia przyjemnos¢ innym ludziom. Widzisz, jak Twoi znajomi
o poranku jedza humus i kietki w najmodniejszym bistro
w miescie, a weekendy spedzaja w ekskluzywnych hotelach.
A Ty? Na $niadanie zjadte$ pardwki, a ostatni wolny weekend
(kiedy to byto?) spedzites u cioci na wsi. | - mimo ze niepo-
trzebnie - odczuwasz zazdros¢. Lek ten moze by¢ réwniez
potegowany przez influencerdw, ktérzy zachecajg w swoich
kanatach do sprobowania pysznej potrawy czy odwiedzenia
nowej restauracji. | doktadnie taka jest ich rola. Bo nawet
jesli nie widzimy jedzenia bezposrednio przed sobg, to ono
zawsze bedzie nas przyciggac - tak jest zbudowany ludzki
mdzg. Wystarczy spojrze¢ na komentarze na Instagramie
pod pierwszym lepszym apetycznym zdjeciem: ,Musze tego
sprébowac” czy ,Koniecznie trzeba sie tam wybra¢” - to
stowa, ktére udowadniajg, ze spoteczne i emocjonalne od-
dziatywanie jedzenia jest bardzo mocne. Te same czynniki
kierujg naszym takomstwem i kazg nam sie objadac, chociaz
organizm tego nie potrzebuje. A wszystkiego nie ufatwia fakt,
ze obecnie jedzenie jest na wyciggniecie reki, dostepne po
jednym kliknieciu przycisku ,zamow teraz". ©




E-BOOK

Jak madrze przenies¢ swoj biznes do internetu?

MARKETER+ "E..“p“ﬁ%".f{"v‘éﬁ | 191

© Wskazéwka

Spéjrz, jak inne marki wykorzystujg potencjat FOMO
za pomoca medidw spotecznosciowych. Doskonatym
rozwigzaniem jest wywotanie efektu pilnosci czy po-
stuzenie sie spotecznym dowodem stusznosci, ktéry
stanowi $wietng odpowiedz na FOMO. To sytuacja, w
ktérej podejmujemy decyzje na podstawie obserwadji
innych. Zredukowana podaz, promocje ogra-
niczone czasowo, listy oséb oczekujacych na
dany produkt i ryzyko wyczerpania zapaséw -
to przycigga uwage oraz zacheca do reakgji.

Najczestsze i najkosztowniejsze
btedy

1. Brak podstawowych informacji
Wydawac by sie mogto, ze menu i adres lokalu to minimum
i te informacje powinny sie znajdowac na kazdym profilu.
Jednak zatrwazajace jest, jak wiele lokali nie prezentuje tych
podstawowych danych. Uwierz mi: nie ma nic bardziej fru-
strujgcego niz brak menu albo konieczno$¢ przeszukiwania
zdjec z ostatnich kilku miesiecy, zeby odszukac karte dan
wsrod setek innych w galerii.

Q) Wskazéwka

Facebook umozliwia dodanie menu w specjalnej
zakfadce, w pliku .pdf lub .png - nie ma koniecznosci
,ukrywania” go w folderze ze zdjeciami. Dodatkowo
jesli promujesz zamdwienia online - utatw ich skfa-
danie gosciom. Dodaj do posta button z informacja
,Kup teraz’ (mozesz go réwniez umiescic¢ u géry na
swoim profilu) albo ustaw post z klikalng grafika, ktéra
bedzie kierowata wprost do Twojej strony WWW.

2. Recenzje

Jednym z najwiekszych bteddw jest nieumiejetnos¢ radzenia
sobie z komentarzami. Odpowiedzi petne emocji i postawa
nieprzyjmujgca krytyki to czesta przypadtosc restauratorow,
ktérzy nie dopuszczajg do siebie mysli, ze w ich lokalu co$
mogto by¢ nie tak. A mogto. Nierzadko atakuja tez oni gosci,
czego przyktaddw w sieci mozemy znalez¢ dziesigtki. To
bardzo zta droga. Jesli na Twoim profilu beda przewazac
negatywne recenzje, to bez wzgledu na kreatywng komuni-
kacje czy apetyczne zdjecia uzytkownicy nie zdecyduja sie

ztozy¢ zamdwienia. O opinie dbaj réwniez na zewnetrznych
portalach do zamawiania jedzenia czy TripAdvisorze.

3. Zbyt p6zna odpowiedz

Nie nalezy przy tym za bardzo zwlekac z reakcja. Rzeczywistos¢
wyglada jednak tak, ze czas odpowiedzi okazuje sie czesto
zbyt dtugi. Obstuga klienta w réznych branzach przenosi sie
do medidw spotecznosciowych, dlatego tak wazne jest nie
tylko, zeby po drugiej stronie znajdowata sie kompetentna
0s0ba, lecz takze zeby gos¢ dostat od niej szybka odpowied?.

4. Zdjecia ze stocka

Kolejnym waznym btedem jest positkowanie sie zdjeciami
stockowymi. Jesli na profil wrzucasz fotografie soczystego ste-
ka, nie powinno Cie dziwi¢, ze gos¢ oczekuje takiego samego
kawatka miesa w swoim zamoéwieniu. To rodzaj obietnicy, ktéry
skfadamy za posrednictwem medidw spotecznosciowych.
W koncu obraz wyraza wiecej niz tysigc stow! Dlatego warto
zainwestowac w profesjonalng sesje i da¢ gosciowi mozliwos¢
zapoznania sie zlokalem jeszcze przed ztozeniem zamdwienia.

Niezbedne narzedzia
Jeszcze do niedawna wiele 0sdb byto przekonanych, ze
Facebook zastapi im firmowg strone WWW. Pandemia po-
kazata jednak, jak wazne jest wiasne miejsce w sieci, a jeszcze
bardziej - wtasny silnik zamdwien.

Warto korzystac z narzedzi do monitoringu mediéw spo-
tecznosciowych, dzieki czemu bedziesz wiedzie¢, kto i gdzie
mowi o Twojej marce. | co najwazniejsze - bedziesz mdgt sie
wiaczy¢ do tej dyskusji. Na rynku istnieje kilka firm oferuja-
cych tego typu ustugi, ja rekomenduje Brand24. Poza tym
warto korzystac z bezptatnych narzedzi, takich jak Google
Trends, oraz na biezaco sledzi¢ wydarzenia ze Swiata spor-
tu czy kultury - chocby po to, zeby wykorzystac je pdzZniej
w aktywnosci z obszaru real-time marketingu.

Zrédia wiedzy

Twdj sukces nie jest uwarunkowany wytgcznie Twoimi dziata-
niami. Warto obserwowac poczynania konkurencji i wdrazac
te rozwigzania, ktére sprawdzajg sie u niej. Inne konta mozna
$ledzi¢ po ich dodaniu do zaktadki ,Strony do obserwowania
w statystykach albo za pomocga zewnetrznego narzedzia,

"

takiego jak Fanpage Trends.
Warto zagladac na profile i strony oddziatéw Regionalnej
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Izby Gospodarczej. Przyktadowo katowicka, w ramach wspar-
Cia przedsiebiorcéw w okresie pandemii, oferuje obecnie
darmowe konsultacje z wielu dziedzin, m.in. z marketingu.

Zachecam do obserwowania mojego firmowego bloga
www.brand2eat.pl oraz fanpage’a Brand2eat - marketing

restauracji i branzy Horeca, na ktérych regularnie dziele sie

wiedzg na temat marketingu gastronomicznego.
Z kolei Brand2learn - szkolenia dla gastronomii to nowy

projekt, w ktorym bedziemy karmi¢ wiedzg branze gastrono-
miczng. Wkrétce pojawi sie tam oferta szkoleh z mozliwoscig
finansowania ze $rodkdéw Unii Europejskiej.

Zapraszam réwniez do grupy Marketing Gastronomiczny.

To miejsce dla ludzi zwigzanych z gastronomig i marketingiem,
szczegdlnie tych prowadzacych profile restauracji w mediach
spotecznosciowych. Nie masz pewnosci, czy to, co robisz, be-
dzie skuteczne? Czy Twoja strategia jest wiasciwa? Chcesz sie
pochwali¢ rezultatami swojej pracy? W tej grupie znajdziesz
inspiracje, najnowszg wiedze i ciekawostki z branzy.

Reklama

Ostatnie miejsce, do ktérego zapraszam, to méj autorski
projekt. Angelika Borysiak - social media w biznesie jest

fanpage'em, na ktérym w krétkich nagraniach dziele sie
przydatnymi wskazéwkami odnosnie do prowadzenia me-
didw spotecznosciowych. Co istotne: jest on skierowany do
wszystkich branz - nie tylko gastronomicznej.®

Angelika Borysiak

specjalistka w obszarze digital mar-
ketingu i komunikacji w social me-
diach, wiascicielka agencji brand2eat;
prelegentka, szkoleniowiec, od lat za-
wodowo zwigzana z branzg HoReCa,
dla ktérej tworzy koncepcje marke-
tingowe nowych miejsc

Napisz do autorki:
angelika@brand2eat.pl

Pobierz bezptatny |

RAPORT

www.bit.ly/raport-programy-

lojalnosciowe-2020

Programy
lojalnosciowe 2020
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Autor: Grzegorz Kita

Klub sportowy online

WyJscie
4 NAKUACYINE 21
U

Grzegorz Kita podczas Runamageddonu na Stadionie Wroctaw w 2019 r.

-

Pytania na start

W przypadku klubéw i organizacji sportowych bardzo wska-
zane jest ustalenie jasno sprecyzowanych celéw komunikagji
i dziatan w internecie i social mediach. Bardzo czesto jest
tak, ze kluby po prostu prowadzg profile na poszczegdl-
nych platformach spotecznosciowych bez ustalonych ce-
|6w (zwiaszcza marketingowych i sprzedazowych), zatozen
strategicznych i KPI.

Kolejnym elementem jest repozycjonowanie dziatan so-
cialmediowych w organizacjach sportowych. Bardzo czesto
sg one traktowane tylko jako forma biezacego, codziennego
kontaktu z kibicami, ponadto realizowana przez pracownikow
szczebla podstawowego.

Uwazam natomiast, ze obecnie takie dziatania powinny
miec charakter strategiczny i by¢ silnie umocowane w stra-
tegii organizacji oraz analizowane i dynamicznie zarzadzane
przez top manageréw. Dodatkowo trzeba przyjac jasne wy-
tyczne, czy taka aktywnos$¢ ma przede wszystkim charakter
Jtylko” komunikacyjny, czy jest umiejscowiona poétke wyzej
jako dziatalno$¢ marketingowa, albo czy wreszcie ma naj-
wyzszy status dziatan sprzedazowo-przychodowych. W wielu
aspektach te elementy majg wspdlne cechy i korelujg ze
sobg, ale podejscie strategiczne jest kluczowe.

() Przyktad

Kiedy w latach 2016-2018 wspdtzarzadzatem
stynnym Runmageddonem, nasze social media,
a zwlaszcza profil na Facebooku majacy ponad
200 tys. polubien, miaty zadania ultrasprzedazo-
we. Wiasciwie mozna powiedzie¢, ze byt to gtow-
ny kanat sprzedazowy, a wrecz ze Runmageddon
sprzedawat Facebookiem. Byto tam duzo ciekawej
i kreatywnej komunikacji, ale cato$¢ prowadzita do
sprzedazy. Bez tego nie bytoby frekwencji, ktéra
rocznie osiggneta poziom 60-70 tys. 0s6b. Oczywi-
$cie potem uzytkownik otrzymywat jeszcze dobrg
opieke klienta i sprawny technologicznie system
zapiséw, ale zgodnie z koncepcja sprzedaz bazo-
wata na Facebooku jako gtéwnym punkcie styku
z konsumentem. Tam rozgrzewano emocje, tam
budzono zainteresowanie produktem i inicjowano
dziatania nabywcze.

Pierwsze kroki

Najwazniejsze jest doktadne zrozumienie grupy docelowej
oraz jej potrzeb. W przypadku sektora sportowego konieczne
jest petne zrozumienie, kto i po co odwiedza Twoje social me-
dia oraz kto rzeczywiscie mogtby to robic. Kibice wyrazaja ©
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wiele emocji na stadionie czy w hali, ale w sieci czesto ich
oczekiwania nie sg rozpoznawane przez kluby.

Pierwsza reklama online

Wazna jest ogdlna Swiadomos¢, ze w sektorze sportowym
takze trzeba inwestowac pienigdze w biezaca reklame i pro-
mocje socialmediowa. Kibice wykazujg duze zaangazowanie,
a to czesto wywotuje przekonanie w klubach, ze liczba i jakos$¢
reakcji jest wystarczajgca. Wiele klubéw nie ma automa-
tycznego budzetu np. na promowanie posta i kazde takie
dziatanie wymaga osobnej Sciezki decyzyjnej, a standardem
powinien by¢ miesieczny budzet reklamowy na poszczegoiny
kanat komunikacyjny.

(_) Wskazowki

Duzym klubom i organizacjom sportowym za-
wsze doradzam lepsze skorelowanie celdw
komunikacyjnych, marketingowych i sprzeda-
zowych, ze szczegdlnym nastawieniem na te
ostatnie.

W mniejszych klubach skupiatbym sie nato-
miast na potencjale wiralowym social mediéw
i mozliwosciach wyptyniecia dzieki nim na sze-
rokie wody. Zwiaszcza zalecatbym odwazne
uzywanie nowych platform spotecznosciowych.

Co robi¢ samemu, a co zleci¢

na zewnatrz i komu?

Gdy oczekujesz solidnych efektéw sprzedazowych, zdecydo-
wanie warto podejmowac wspétprace z agencjami zewnetrz-
nymi jako podmiotami po prostu wyspecjalizowanymi w tym
obszarze. Jesli masz zamiar prowadzi¢ tylko komunikacje
biezaca (nawet zaawansowang tresciowo i liczbowo), wy-
starczg sity wewnetrzne.

Za istotne uwazam natomiast, aby podmioty sportowe
wsrod wiasnych pracownikéw miaty takze grafika lub osobe
t3czaca umiejetnosci graficzne z wiedzg o produkgji wideo.
Obecne social media wymagajg tak duzo contentu, ze zde-
cydowanie lepiej miec takie stanowiska wewngatrz organi-
zacji. Znacznie usprawnia to prace, przyspiesza realizacje
i zwieksza kreatywnosc.

Najczestsze i najkosztowniejsze biedy

1. Traktowanie social mediéw jako substytutu klasycznych
dziatan PR-owych i informacyjnych. Czesto ,posiadana”
spora grupa followerséw daje poczucie, ze tresci docie-
rajg do wielu oséb, podczas gdy utykajg one w kokonach
informacyjnych.

2. Traktowanie wszystkich social mediéw tak samo zamiast
zrozumienia, ze obecnie wiekszos¢ platform spotecz-
nosciowych wymaga juz specjalizacji i indywidualnego
prowadzenia. Inng stylistyka tresci czy odmiennym funk-
cjonowaniem charakteryzuje sie Facebook, a innymi -
Twitter, Instagram czy YouTube. Nie mowigc juz nawet
o LinkedInie czy TikToku.

3. Zachlys$niecie sie nowinkami technologicznymi i uzywanie
social medidw dla samego uzywania.

Wiele dziatah prowadzonych przez organizacje sportowe,
zwilaszcza w Polsce, wymaga zwrotu w kierunku prostej logiki
konsumenckiej i swoistych symplifikacji. Jak podnies¢ jakos¢
Swiadczen na rzecz klienta, jak zwabi¢ go na wydarzenie, jak
lepiej zrozumied jego rzeczywiste potrzeby i wymagania,
jak sprawi¢, zeby nabywat on produkty klubu? Podmioty
sportowe muszg zacza¢ kierowac sie perspektywg realng
i klientocentryczng. To kibic - konsument jest fundamentem
klubdw i wydarzen sportowych, dlatego wszelkie dziatania
muszg prowadzi¢ do efektu korzystnego dla niego.

() Przyktad

mediach.

W 2017 r. wspdlnie z koncernem Renault realizowatem projekt Renault Kadjar Runmageddon, w ktérego ramach powstata
specjalna edycja crossovera Kadjar sygnowana marka Runmageddon. Do sprzedazy przeznaczono ok. 50 samochodéw
w cenie przekraczajgcej 85 tys. zt. Wydawato sie to sporo, ale m.in. dzieki specjalistycznym dziataniom agencji interaktywnej
auta wyprzedaty sie dostownie w kilka tygodni, mimo Ze dziatania sprzedazowe odbywaly sie gtéwnie w internecie i social
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Dzisiejsze polskie modele zarzgdzania sg wiasciwie od-
wrotne. Obecnie to wyniki i aspekt sportowy majg automa-
tycznie przyciggnac klienta do klubu. Komunikacja w social
mediach jest czesto jedynie utrzymywaniem biezgcych relagji
albo pemni tylko funkcje informacyjne. W wielu przypadkach
profile sg nawet sprowadzone do roli prostej tablicy ogto-
szen. Klientocentryzm oznacza strategiczne budowanie lub
usprawnianie catej organizacji z nastawieniem na klienta.
Natomiast codzienno$¢ dziatan na rzecz kibicow to zwykle
plankton komunikacji w mediach spotecznosciowych i PR-
-owe akcje bez wptywdw przychodowych oraz zbyt niskie
osadzenie w organizacji oséb odpowiadajacych za takie
dziatania. Na rynku pojawito sie juz kilka jaskdtek - takich jak
ubiegtoroczne rekordy karnetowe Widzewa, Wisty Krakéw
czy Speed Car Motoru Lublin - ale nadejscie wiosny to wcigz
odlegta perspektywa.

W ostatnich latach zachtysneli$my sie takze botami, sztucz-
na inteligencja i platformami spotecznosciowymi. Pogon za
nowinkami technologicznymi stata sie substytutem ogdlnie
pojmowanego performance marketingu. Na rynku roi sie od
RTM czy odpalanych z hukiem kolejnych mozliwosci promocji
w social mediach, a frekwencja na trybunach spada. Kategorie
przychoddw bezposrednich od kibicéw (matchday, merchan-
dising) stojg w miejscu albo notuja jedynie nieznaczny wzrost.

Zrédta wiedzy

Na polskim rynku zdecydowane trzeba odwiedzac
SportMarketing.pl - najwiekszy i najbardziej wszechstron-
ny serwis z biezgcymi informacjami z zakresu marketingu
sportowego. Na Facebooku zachecam do $ledzenia fanpage'a
profilu Profesjonalny marketing sportowy, jak réwniez dwéch

grup: Marketing Sportu i Media Sportowe oraz Digitalizacja

w Sporcie - Marketing & Technologie. Z serwiséw zagranicz-

nych uwazam za ciekawe (zwtaszcza na Twitterze, gdzie tresci
sg lepiej przyswajalne) profile KPMG Football Benchmark,

Forbes SportsMoney czy sportowg wersje ,Financial Times”.
Polecam tez swdj profil - @grzegorz_kita - gdzie rocznie
zamieszczam ok. 400-500 stricte branzowych tweetdw.

Ciekawe przyktady i inspiracje
,Nowe" platformy to nowy potencjat. W 2019 r., gdy pro-
mowalismy mistrzostwa Europy w pitce recznej plazowej,

z profilu majacego zaledwie ok. 200 obserwujgcych uzy-
skaliSmy w ciggu czterech miesiecy prawie 800 tys. zasiegu
organicznego.

Ciekawy jest tez TikTok. Jeden z filmikow Polskiego Zwigzku
Bobslei i Skeletonu przekroczyt tam 800 tys. wysSwietlen.
Kilka innych miato ich po 70-100 tys. Gdzie indziej niszowe
dyscypliny czy mato znane kluby miatyby mozliwo$¢ osiggania
takich zasiegéw? Dla tych podmiotdw to wyjgtkowe miejsca
do tworzenia zasiegu organicznego, zwiekszania $wiadomosci
marki i wzbudzania sympatii do swoich przedsiewziec.

W kontekscie komunikacyjnym ciekawostkg sg materiaty pu-
blikowane w social mediach z tagiem #GrassrootsMarketing.
To promowane przeze mnie okreélenie oznacza zartobliwg,
ale systematyczng i kreatywng komunikacje klubdw sporto-
wych z nizszych klas rozgrywkowych. Nie mogg sie one broni¢
wynikami sportowymi, wiec zartujg - takze z siebie i swoich
niedostatkdw. Takiej komunikacji jest coraz wiecej i staje sie
ona coraz bardziej zauwazalna. Na Twitterze widoczne s3
takie marki jak Piasek Potwordw.

Interesujgcym nurtem jest dynamiczny rozwoj sportowego
real-time marketingu. Coraz bardziej wida¢, na jak wiele wa-
riantéw przygotowane sg marki i kluby w obliczu ciekawych
wydarzen. Wiele takich przyktadéw dostarcza np. twitterowy
profil Cracovii. @

'L Grzegorz Kita

ekonomista, inwestor, menedzer;
prezes i zatozyciel firmy Sport Mana-
gement Polska; ekspert w dziedzinie
marketingu i konsultingu sportowego
oraz prekursor i pionier rozwoju tego
rynku w Polsce; byty dyrektor general-
ny Legii Warszawa i wiceprezes Polonii
Warszawa; obecnie petni tez funkcje
przewodniczacego Rady Gtéwnej Pol-
skiego Komitetu Sportéw Nieolimpij-
skich; w swojej karierze zrealizowat
ponad 250 projektéw marketingu
sportowego

"

Napisz do autora:
gk@sportmanagement.pl
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Autorzy: Marcin Tomczak, Jacek Stanistawski

Kancelaria prawna online

Pytania na start

W branzy prawniczej w internecie mozna robi¢ dwie podsta-

wowe rzeczy: budowac¢ wizerunek i sprzedawac ustugi lub

produkty. Budowac wizerunek z wykorzystaniem narzedzi

online powinen kazdy. Sek w tym, ze niewielu prawnikéw

wie, co chce przekaza¢ $wiatu. Dlatego na poczatek trzeba

sobie odpowiedzie¢ na cztery wazne pytania:

1. Kim sg moi klienci?

2. Jakiego wsparcia oczekujg (w czym moge im pomaoc -
z uwzglednieniem tego, na czym znam sie najlepiej)?

3. Gdzie w internecie sg moi potencjalni klienci?

4. Jak sie z nimi komunikowac?

Jesli prawnik albo kancelaria faktycznie chcg sprzedawac
ustugi albo produkty online, to dodatkowe pytania dotyczg
przede wszystkim tego, jak Swiadczona ma by ta ustuga, aby
mozliwe byto przestrzeganie zasady zachowania tajemnicy

zawodowej. Musisz takze liczy¢ sie ze skutkami, ktére moze
wywotac nieprawidtowe wykonanie ustugi.

Pierwsze kroki

1. Okresl swoje ustugi i produkty (co u prawnikéw nie jest
takie oczywiste).

2. Precyzyjnie ustal swoj target.

3. Stwdrz serwis internetowy z ustugami lub produktami.
Dobierz dziatania, ktére beda kierowane do Twojej grupy
docelowe;j.

5. Konsekwentnie realizuj dziatania, analizuj ich wyniki i je
optymalizuj.

Co robi¢ samemu, a co zleci¢

na zewnatrz i komu?

Warto postawi¢ na samodzielne tworzenie merytorycznych,
eksperckich tresci. Wtedy bedg one autentyczne i beda ©
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wynikac¢ z Twojej praktyki, co w wypadku waskich dziedzin
prawa jest bardzo wazne dla klientéw. Oczywiscie mozesz
skorzystac z ustug ghostwritera czy copywritera, ale lepiej
zrobi¢ to samemu.

Najczestsze i najkosztowniejsze

btedy

Najdrozsze btedy pojawiaja sie w dwdch miejscach:

1. Przy tworzeniu stron WWW - gdy chcesz oszczedzi¢ i za-
mawiasz strone internetowg nieprzemyslang pod katem
designu, tresci i UX, ktdéra ani nie wspiera budowania
wizerunku, ani nie pomaga w sprowadzaniu ruchu, bo
jest trudna w optymalizacji pod wzgledem SEO.

2. Kiedy korzystasz z pomocy freelancerdw lub agencji, kto-
rzy nie znaja i nie rozumiejg branzy prawniczej. Chodzi tu
nie tylko o dostosowanie dziatari do zasad etyki, ktérym
podlegaja zawody prawnicze, lecz takze o $wiadomos¢
tego, co dzieje sie w branzy i co jest juz na wizerunko-
wym aucie (temidy, paragrafy itp.). Jesli chcesz wydawac
pienigdze, to wydawaj je z gtowa.

Komunikacja online

Zadbaj o przejrzysta i przystepng komunikacje ze swoimi

klientami. Kanaty online, z jakich mozesz skorzysta, to:
strona internetowa,
profile w mediach spotecznosciowych, w ktérych obec-
ni sg Twoi klienci (profil na LinkedInie szczegdlnie na

Marcin Tomczak

kreatywny marketingowiec, specjali-
zujacy sie w obszarze internetowym;
redaktor naczelny magazynu i porta-
lu ,Marketing Prawniczy”; wspottwor-
caiinicjator Legal Market Day 2020 -
najwiekszej konferendji branzy praw-
niczej w CEE; na co dzien wspdiza-
rzadza agencjg marketingowa wy-
specjalizowang w marketingu ustug
profesjonalnych - Tomczak Stani-
stawski

Napisz do autora:
mt@tomczak-stanislawski.pl
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poczatku bedzie lepiej pozycjonowany w Google'u niz
strona WWW kancelarii),

baza e-mailingowa, newsletter,

podcast (nadal jest to niezagospodarowana nisza mar-
ketingowa wsrdd prawnikow),

Zapamietaj

W wielu sytuacjach prawnik jest ttumaczem i prze-
wodnikiem po gaszczu przepiséw i internetowych
porad. Dzieki Tobie klient powinien zrozumie¢, na
czym polega jego problem, jakie ma mozliwosci i co
powinien w swojej sytuacji zrobi¢. To pozwoli nie tylko
na pozyskiwanie nowych klientéw, lecz takze na ich
utrzymywanie i zdobywanie rekomendacji.

skazowki na start

Zacznij myslec jak biznesmen, a nie radca prawny czy
adwokat.

Podchwytuj tematy prawne, ktére sg na czasie.

Nie patrz na konkurencje - wybierz swoja droge.

odta wiedzy

portal i magazyn drukowany ,Marketing Prawniczy”,

podcast ,Marketing Prawniczy w praktyce”,

portal i podcast ,Lawyerist”,
ksigzka ,The Game Changing Attorney” Michaela Mogilla. @

Jacek Stanistawski

prawnik, ktéry specjalizuje sie w mar-
ketingu dla prawnikéw; zna specyfike
branzy i to pomaga mu w tworzeniu
strategii marketingowych oraz pro-
jektowaniu narzedzi stuzacych do
promogji i budowania wizerunku
kancelarii; na co dzienn wspdizarza-
dza agencja marketingowa wyspecja-
lizowang w marketingu ustug profe-
sjonalnych - Tomczak Stanistawski;
wspottworca i inicjator miedzyna-
rodowej konferencji nowoczesnych
prawnikéw - Legal Market Day 2020

Napisz do autora:
js@tomczak-stanislawski.pl
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Autorka: Magdalena Rodak-Debowska

Klub fitness online

{ FITNESS TRAINING

Pytania na start

Przedsiebiorcami na rynku fitness sg zaréwno trener per-
sonalny, ktéry dziata w ramach jednoosobowej dziatalnosci
gospodarczej, jak i whasciciele butikowych, wyspecjalizowa-
nych studiéw oraz zatozyciele wiekszych klubéw z szerokg
ofertg, czy wreszcie sieci klubow fitness.

Zastandw sie, czy w kanale online jest Twdj potencjalny
klient albo ktos, kto ma na niego wptyw. Niektérym wydaje
sie, ze w internecie sg wszyscy, ale to nie do konca prawda.
Odbiorce trzeba choc¢by zrozumie¢, np. seniora - dowiedzie¢
sie, gdzie bywa, co czyta, komu ufa i czy kupuje online.

Pierwsze kroki

Jak zawsze nalezy zacza¢ od dokfadnego poznania odbiorcéw,
ich segmentacji, stworzenia person. To pozwoli odpowiedzie¢
na podstawowe pytania: o to, gdzie znajdziesz potencjalnych
klientow, jakim jezykiem powiniene$ sie do nich zwracag,
a przede wszystkim - co stanowi dla nich wartosc.

Pierwsza reklama online

W branzy fitness najlepszym sposobem na pozyskanie ruchu
organicznego jest dostarczenie tresci poszukiwanych przez
uzytkownikéw. Bedg to np. propozycje prostych zestawéw
treningowych, sposobdw na odchudzanie, poprawe kondycji
czy przygotowanie do zawoddw, ale réwniez pomystéw na
relaks, takich jak joga czy spokojne formy ruchu potgczone
z ¢wiczeniami oddechowymi.

Jesli chodzi o kanaly, to Facebook i Google Ads stanowig
must have, ale mniejsze przedsiebiorstwa muszg realnie oce-
ni¢ swoje mozliwosci. Dla nich kampanie w Google'u nie bedg
pierwszym wyborem. W wypadku matych klubéw i treneréw

personalnych bardziej efektywne niz reklamy na Facebooku
moze by¢ pozyskiwanie klientéw drogg rekomendacji na za-
sadzie ,member gets member".

Co robi¢ samemu, a co zleci¢ na
zewnatrz i komu?

Polecam zostawi¢ w swoich rekach to, do czego masz kompe-
tencje, albo obszary, w jakich zamierzasz sie doszkoli¢ - gdy
wiesz, ze ,dzwigniesz” temat.

Korzystanie ze wsparcia specjalistow zwieksza skutecznos¢
dziatan i umozliwia przeznaczenie czasu na to, w czym jestes
najlepszy. Zaktadanie, ze sam zrobisz cos$ taniej, jest podej-
Sciem w stylu - kupie sobie dwie pary tarszych, gorszych bu-
téw zamiast jednej superwygodnej, wykonanej z najlepszych
materiatéw. W tym wypadku bilans zyskéw i strat wydaje
sie z gory przesadzony. Poza tym wsparcie specjalistéw
nie powinno Ci sie kojarzy¢ wytgcznie z duzymi kosztami -
zamiast zawsze drozszej agencji mozesz skorzystac z ustug
freelancerdw.

Pierwsi klienci

Pierwszych klientéw zdobedziesz przez zaoferowanie im
tego, czego doktadnie oczekujg. Na rynku fitness sg to czesto
probne treningi, testy w celu sprawdzenia, jak odbiorcy ustug
czuja sie z konkretnym trenerem, czy tez w wybranym klubie
fitness. Swoisty marketing préby. Klienci dtuzej zostang z Tobg,
jesliich nie zawiedziesz, gdy juz zdobedziesz ich zaufanie.

Pierwsze cele i kamienie milowe
Warto zatozy¢, jaka liczbe leaddw jestes w stanie pozyskac -
czy to dzieki kampanii online, czy tez w wyniku dziatarn ©
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offline, ktére trudniej jest oczywiscie zmierzyc. Rynek fitness
powszechnie korzysta z bezptatnych wejscidwek do klubdw
na prébny trening. Czes$¢ z nich dystrybuuje sie w wyniku
kampanii odptatnych na Facebooku i w Google'u. To réwniez
opcja pozyskiwania leaddw. Wartos¢ takiego leada wzrasta,
kiedy osoba, ktéra pobrafa wejscidwke, pojawia sie w klubie.
Wowczas jestes naprawde juz blisko domkniecia sprzedazy,
jeslitylko nie zawiedziesz uzytkownika i spetnisz ztozone obiet-
nice. W ten sposéb zdobywasz kolejne dane, ktére powinienes
mierzy¢ - liczbe wejscidwek zrealizowanych w klubie, a nastep-
nie ich konwersje na wykupione karnety, podpisane umowy
z cyklicznymi ptatnosciami czy wykupione pakiety treningdw.

Najczestsze i najkosztowniejsze btedy
Nie lubie sie madrzy¢ na temat bteddw innych. Nie popetnia
ich tylko ten, kto nic nie robi. Poza tym doswiadczam pewne;
potkniecia uwielbiajg wytykac teoretycy
gawedziarze, ktérzy niewiele majg wspdlnego z praktyka.

prawidtowosci -

Kiedy dziatasz i zdarzajg Ci sie nieudane préby, wyciggasz
wnioski, naprawiasz btedy i idziesz do przodu. Krok za kro-
kiem, nieustajgca nauka i doskonalenie - ciggle do przodu.
Poza tym im jeste$ odwazniejszy i bardziej elastyczny, tym
mniej czekasz ze stworzeniem idealnego produktu. Przygotuj
niezbedne MVP i testuj, badaj, ulepszaj. Tak, aby nie inwe-
stowac majatku w cos, co nie zadziafa.

Nie mozna zawierzac jedynym stusznym racjom, jedynym
wiasciwym rozwigzaniom i jedynym, wszystkowiedzgcym
ekspertom. Zbyt duzo widziatam juz ,$wietych wzorcow”,
ktére nie zadziataty, bo tyle byto réznigcych sie zmiennych.

Niezbedne narzedzia
+ Google Analytics - nic nie kosztuje, a zabezpieczy Cie
w kwestii podstawowych pomiaréw i badan ruchu na stro-
nie internetowej, zrédet pozyskania uzytkownikdw i ich
zachowan na stronie, a to pozwoli na wstepne budowanie
profilu behawioralnego odbiorcéw.

- Brand24, czy tez inne narzedzia do monitoringu medidw -
nie tylko umozliwi szybkie wytapywanie kryzyséw komu-
nikacyjnych i reagowanie na nie, lecz takze pozwoli na
monitorowanie, co w sieci méwig o rynku, konkurencji
i oczywiscie o Twojej marce. W podstawowej wersji to wy-
datek rzedu 100-200 zt miesiecznie. Mozna tez skorzystac
na poczgtku z opgji testowe;j.

+ SimilarWeb - pozwala na sprawdzenie estymowanych sta-
tystyk stron podobnych do naszych lub konkurencyjnych.

Mimo Ze trzeba traktowac te liczby z duzym dystansem,
bo to jedynie szacunki, to jednak dajg one wstepny obraz,
szczegolnie jesli chcesz podjac z kims$ wspotprace.

Wskazowki na start

1. Nie bgj sie. Dziataj! W czasach COVID-19 biznes fitness
w sferze online nabiera szczegdlnego znaczenia.

2. Korzystaj z ogromnych szans, ktére masz dzieki mozliwo-
$ci pomiaru wszystkiego, co sie dzieje w sieci.

3. Jesli dalej nie jeste$ przekonany, pomysl o tym, na jaki
rozwdj Twoich ustug pozwala obszar online. Jak to méwia:
sky is the limit.

Ciekawe przyktady i inspiracje

Yes2Move.com - platforma treningowa premium, ktéra
miatam okazje wspoéttworzy¢. Postawiona w ekspresowym
tempie ze wzgledu na zamkniecie klubow fitness w Polsce
z powodu pandemii. Typowy przyktad natychmiastowego
dostosowania sie do zmian i potrzeb uzytkownikdw. Jestem
dumna i odwaznie sie chwale, bo po wielu latach wiem, ze
nasza wartos¢ polega tez na umiejetnosci prezentacji naszych

dokonan. To inspiracja z rynku amerykanskiego. |

Magdalena Rodak-Debowska

autorka pierwszego na polskim rynku
fitness bloga koncentrujgcego sie na
marketingu, public relations i budo-
waniu marki osobistej - FitnessPR.pl;
zawodowo od 25 lat zwigzana z klu-
bami fitness; specjalizuje sie w sze-
roko pojetej komunikacji - marke-
tingowej i PR-owej; regularnie pisze
dla branzowego portalu i magazynu
JFitness Biznes”

Napisz do autorki:
magda@fitnesspr.pl



http://fitnesspr.pl

E-BOOK

Jak madrze przenies¢ swoj biznes do internetu?

MARKETER+ "E..“p“ﬁ%".f{"v‘éﬁ | 200

Autor: Michat Hertel

Diler samochodowy online

Pytania na start
Nie jest zadnym odkryciem, ze przedstawiciele kazdej bran-
zy mysla o tym, jak prowadzi¢ dziatalno$¢ w sieci. Sytuacja

zwigzana z pandemig COVID-19 tylko potwierdzita i zarazem
przekonata sceptykdw, jak wazne jest posiadanie alternatyw-
nego, internetowego kanatu do kontaktu z klientami. Ostatnie
miesigce brutalnie zweryfikowaty, kto w jakim stopniu przygo-
towat sie do przeniesienia czesci czy catosci biznesu do sieci.
Z uwzglednieniem tych doswiadczen warto sie zastanowic
m.in. nad tym:
Na ile kontakt online bedzie dla okreslonej grupy klien-
téw z konkretnej branzy naturalny i komfortowy. Nawet
jesli Twoi klienci korzystajg z rozwigzan e-commerce, to
czy w przypadku Twojego produktu lub Twojej ustugi
mozna bez zadnego uszczerbku na relacji z nimi przejs¢
do trybu online?
Jakie realne korzysci z przeniesienia biznesu do inter-
netu beda mieli klienci, jakg wartos¢ z tego wyniosg?
Czy kontakt z Twoja firmg w wymiarze online bedzie tak
samo skuteczny jak kontakt bezpo$redni? Czy sytuacja
pozostanie dla obu stron procesu korzystna? Istniejg
biznesy, w ktérych emocjonalny stosunek do kupowa-
nego produktu ma znaczenie - a branza motoryzacyjna

do takich nalezy. Czy uda sie w niej bez strat odtworzy¢
online relacje miedzy sprzedajgcym a kupujgcym?

Czy trzeba od razu caty proces kontaktu z klientem
przenosi¢ do sieci? Czy to w ogdle realne w kontekscie
danego biznesu? A moze warto sie skupi¢ na wybranych
aspektach, etapach procesu, w ktérych zaréwno klient,
jak i Ty osiggniecie realne korzysci - na oszczednosci
czasu, lepszym dostepie do informacji, budowaniu wia-
rygodnosci, konfiguracji produktu?

Powyzsze pytania sg kluczowe z perspektywy branzy
automotive. To dos¢ paradoksalne, ze branza, ktéra jest
jednym ze Zrédet swiatowych innowacji, do$¢ powoli prze-
nosi swoje procesy do internetu. Mozna to w pewnym
stopniu zrozumie¢ - zakup samochodu to rozbudowany
i wieloetapowy proces, powazna decyzja finansowa, na
ktérg oprocz czysto merytorycznych przestanek wptywaja
czynniki emocjonalne. Zakup samochodu to nie wybdr
kolejnej pary butéw. Dlatego panuje przeswiadczenie, ze
lepiej mozna nim zarzadzac przez kontakt bezposdredni
i do$¢ powolne przenoszenie kolejnych etapéw procesu
sprzedazowego do sieci. Procesu, na ktéry sktada sie nawet
kilkaset interakcji.
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Pierwsze kroki

Branza automotive - a zwfaszcza dilerzy samochodowi - ma

dostep do bardzo wielu danych na temat swoich klientow.

Sprzedaz samochodu to proces diugofalowy, wigzacy sie

z wieloma punktami styku z kupujgcym, ktére dostarczajg

mnostwa cennych informacji o jego zachowaniach, potrze-

bach, preferencjach. Warto je wykorzysta¢ w perspektywie
planowanej zmiany formy kontaktu:

1. Przyjrzyj sie strukturze swoich klientéw. Zastanéw
sie, z ktérymi z nich mozesz przejs¢ w wiekszym stopniu
na tryb online. Pomocne moze by¢ stworzenie person,
ktére pozwolg uporzadkowac te wiedze i precyzyjniej
zaplanowac dalsze kroki postepowania.

2. Zaplanuj proces sprzedazowy. Sporzadz mape cu-
stomer journey dla rynku motoryzacyjnego. Przyjrzyj sie
procesowi znanemu ze $wiata offline i zastanéw sie, na
ktérych etapach tej podrézy bez strat i ryzyka ,zgubienia”
klienta mozna przej$¢ na kontakt przez internet.

3. Zastanow sie, jakie narzedzia online pomoga od-
cigzy¢ Twéj zespét sprzedazowy. Pomysl, na ktdrych
etapach procesu sprzedazowego automatyzacja przy-
niesie klientowi realne korzysci.

Co robi¢ samemu, a co zleci¢

na zewnatrz i komu?

Odpowied? jest pewnie zawsze ta sama: skoncentruj sie na
tym, co umiesz robi¢ najlepie] i co stanowi esencje Twojego
biznesu - wszystko pozostate oddaj w rece specjalistéw.

Sprzedaz samochoddw to budowanie relacji z klientem,
a przekazanie mu kluczykéw jest jej waznym i kluczowym
etapem, ale jednak tylko etapem. Réwniez gdy proces prze-
biega w duzej mierze online, rolg sprzedawcy siedzacego po
drugiej stronie jest utrzymywanie zainteresowania klienta
produktem, podtrzymywanie kontaktu z nim i przeprowa-
dzanie go do kolejnych etapdw procesu sprzedazowego. Te
weztowe punkty styku powinny pozostac w firmie.

Istniejg natomiast obszary, w ktérych wiecej korzysci
mozesz odnies¢, jesli przekazesz je w rece specjalistow.
Oczywiscie trzeba pamieta¢, ze bez udostepnienia im nie-
zbednych informadji o firmie i produkcie oraz precyzyjnego
okreslenia celdw rezultaty takiej wspdtpracy moga nie by¢
satysfakcjonujace. Do takich obszaréw na pewno naleza:
1. Promocja online - 92% osdb zainteresowanych kupnem

samochodu szuka informacji w sieci. Konkurencja miedzy

firmami prébujacymi zwrdci¢ uwage na swoj produkt
jest ogromna, a wygrywajg Ci, ktdrzy skuteczniej korzy-
stajg z dostepnych narzedzi. Promocja online to praca
na danych i w warunkach ciggtych zmian parametréw.
O sukcesie w pozyskiwaniu uwagi i zainteresowania
uzytkownikéw decyduje dobry miks wykorzystywanych
metod promocyjnych - takich jak Google Ads, aktywnie
prowadzone kanaty spotecznosciowe, szybkie reagowanie
na nowe formaty reklamowe.

2. Widocznos¢ w sieci - w branzy automotive ruch or-
ganiczny odpowiada za 31% pozyskanych kontaktéw.
Dtugofalowa strategia SEO jest prawdziwym must have
dla podmiotéw chcgcych skutecznie rywalizowad na rynku
motoryzycyjnym online. W warunkach ciggle aktualizowa-
nych algorytmdéw decydujgcych o dopasowaniu wynikow
wyszukiwania do potrzeb uzytkownikdw warto te kwestie
oddac¢ w rece specjalistow.

Najczestsze i najkosztowniejsze

btedy

1. Brak dobrego sprecyzowania grup klientéw i ich
potrzeb pod katem dziatan online. Branza automotive
to specyficzny rynek i nie da sie na nim przenie$¢ catego
procesu sprzedazowego do sieci, tak jak w przypadku
klasycznego e-commerce. Zanim sprobujesz dziatan
online, dokonaj przegladu i, przegrupuj” swoich klientéw.

2. Brak swiadomosci znaczenia CX i rozpoznanego
kompleksowego procesu customer journey. \W bran-
zy automotive méwi sie o kilkudziesieciu, jesli nie kilkuset,
interakcjach miedzy sprzedawca a klientem, zanim dojdzie
do przekazania kluczykéw. Wyrwa w procesie czy zaktd-
cenia przy przechodzeniu z jednego etapu do drugiego
moga spowodowag, ze stracisz klienta.

3. Brak transparentnosci i niska jakos¢ informacji.
W przypadku branzy automotive mowa o produktach
o wysokiej wartosci - zaréwno finansowej, jak i emo-
cjonalnej. Dlatego klienci korzystajacy z kanatéw online
oczekujg konkretnej i wiarygodnej informacji, ktéra po-
zwoli im podja¢ ostateczng decyzje zakupowa. Dobrze
przemyslany konfigurator pojazdu, symulatory finan-
sowe do wyliczania wysokosci rat kredytu czy leasingu,
uwzgledniajace wszystkie aspekty mogace wptyna¢ na
korcowg kwote zakupu - to narzedzia pozwalajgce bu-
dowac zaufanie klienta do firmy i produktu.
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Serwis Renault

Niezbedne narzedzia

1.

Virtual Car 360 - platforma do przygotowywania
ofert samochodéw. Kompleksowe rozwigzanie pozwa-
lajace z jednej strony na prezentacje pojazdu w widoku
360, a z drugiej - na automatyczng publikacje ofert sa-
mochoddéw w serwisach aukcyjnych i sprzedazowych.
Niezbedne narzedzie dla dileréw samochoddw nowych
i uzywanych, umozliwiajgce w krétkim czasie przygotowac
oferte kazdego pojazdu

Symulatory finansowe. Cena samochodu to kluczowy
parametr. Na wybrany pojazd klienta musi by¢ po prostu
sta¢. Do sposobdw zakupu auta nalezg system ratalny
lub leasing. Symulatory finansowe pozwalajg precyzyjnie
ustali¢ koszt miesiecznych obcigzen z uwzglednieniem
wszystkich aspektow finansowania (np. kosztu ubezpie-
czenia pojazdu), na podstawie danych z systemu banko-
wego aktualizowanych w czasie rzeczywistym.
Rozwigzanie e-commerce do sprzedazy ustug ser-
wisowych, akcesoridw i czesci zamiennych. Relacja
sprzedawca - klient w branzy automotive nie konczy sie
na sprzedazy samochodu. Rownie wazna jest obstuga po-
sprzedazowa, pozwalajgca pozostawac z klientem w kon-
takcie i budowac z nim diugoterminowa wieZ. Proces
zakupu ustug, akcesoriow czy czesci zamiennych jest juz
zdecydowanie blizszy tradycyjnych ustug e-commerce
i powinien wigzac sie z podobng intuicyjnoscig obstugi,
a takze oferowac zblizone funkcje.

Ciekawe przyktady dziatan
i inspiracje
1.

Renault Krubagroup - wdrozenie narzedzia Virtual Car
360.

Toyota Motor Europe - symultory finansowe
(np. https://www.toyota.se).

Renault Polska - R-shop.

Wiecej rozwigzan wspierajgcych sprzedaz samocho-

doéw online znajdziesz w raporcie ,Dealerzy samochodowi

w Internecie". @

Michat Hertel

dyrektor komunikacji i rozwoju bizne-
suw Makolab SA; od 20 lat zwigzany
z marketingiem i mediami; zaangazo-
wany w dziatania zwigzane z trans-
formacja cyfrowa i opracowywaniem
strategii komunikacji czotowych ma-
rek i koncerndw, gtéwnie z segmen-
téw automotive, media & entertain-
ment oraz finanséw

Napisz do autora:
michal.hertel@makolab.com
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Autorka: Agnieszka Ciesielska

Event online - nadciaga era
wirtualnych konferencji.

254 a

ZulaAbucewicz

Mariusz_TB TELEEQ
M

dy w kwietniu moja skrzynka odbiorcza zostata niemal
G zalana zaproszeniami na ,wirtualne wydarzenia online” -
zdatam sobie sprawe, jak wiele firm jest w sytuacji takiej jak
my. Branza eventowa zahibernowata sie od marca do... nie
wiadomo kiedy.

Dobrg informacja byto to, ze niemal kazda duza firma
chciata utrzymywac swojg aktywnos¢ dla klientéw, a w social
mediach potwierdza¢ ciggtosc¢ tej dziatalnosci i chec¢ dzie-
lenia sie wiedzg z fanami. Zta wiadomos$¢ byta taka, ze fala
webinardw zalata nasze skrzynki, przez co ludzie z czasem
sie do nich zniechecili i przestali na nie zagladac.

Nowa definicja ,wydarzenia online” takze zaburzyta nasze
spojrzenie na eventy i wzmogta tesknote do prawdziwych
doswiadczen z eventdw na zywo. Kwiecien i maj - to byt
Czas na oswojenie sie z sytuacjg ,zatrzymania” dziatalnosci
eventowej i potwierdzenie znanego juz stwierdzenia: ,Swiat
spotkan musi wej$¢ do online'u”.

Zadawalismy sobie wiele pytan, jak bedzie wygladac nasza
najblizsza przysztosc:

Case study organizacji Wirtualnej Konferencji KIKE

X EesT

Kinga_inkg,

Jak utrzymac aktywnos¢ swojej firmy, a zwiaszcza takiej,
ktéra zyta z organizacji spotkan biznesowych na zywo?
Jak efektywnie dostarcza¢ wiedze naszym klientom online
oraz jak da¢ im poczucie uczestniczenia w konferendji
tak jak w realnym swiecie?

Jak sprawi¢, zeby ludzie mieli okazje przezycia czego$
nowego, innowacyjnego - czegos, co ich zaangazuje,
nawet jesli bedg $ledzi¢ konferencje z domu czy z firmy?
| wreszcie: jak na tym zarabiac?!

Nie oszukujmy sie:

webinar to nie event!

Zastandéwmy sie przez chwile. Czy ogladanie programu telewi-
zyjnego jest wydarzeniem? Webinar to strumien tresci audio
i wideo. Dla nas wydarzenie powinno spetia¢ znacznie wiecej
kryteridw. Powinno sie opierac na ludzkich relacjach i inte-
rakcjach, na spotkaniach, na poczuciu, Ze jestesmy czescig
pewnej spotecznosci. Wowczas czujemy sie zainspirowani,
odkrywamy nowe rzeczy, odczuwamy energie innych i rytm ©



E-BOOK

Jak madrze przenies¢ swoj biznes do internetu?

MARKETER+ "E..“p“ﬁ%".f{"v‘éﬁ | 204

trwajacego wydarzenia. To filary ludzkiej dynamiki senso-
rycznej, opierajacej sie na zmystach. Dobrze przygotowane
wydarzenie ekscytuje i wplywa na uczestnika bezposrednio.
Tych emodji nie da sie przekazac na platformach Zoom, Skype
czy Teams. Po prostu nie. Doceniam warto$ciowe tematy
konwersacji proponowane przez przekonujgcych méwcow
na wideokonferencjach, ale bardzo brakuje miwrazen, jakie
daje wydarzenie.

Twardy reset stowa ,,wydarzenie”

Organizatorzy powinni wcisng¢ w swoich gtowach przycisk
twardego resetu, aby w czasach COVID-19 na nowo zdefinio-
wac stowo ,event”, czy jak kto woli - ,wydarzenie”. Skohczyty
sie czasy, w ktérych bezkarnie mogliSmy dostarcza¢ emocje
w Swiecie realnym na zywo. Przynajmniej na razie. Nastat czas
koniecznosci zwirtualizowania wydarzen - aby przeczekac fale
epidemii i pozwolic jej catkowicie wygasna¢. Webinary byty dobre
na pierwszym etapie nauki funkcjonowania w nowych warun-
kach. Po trzech miesigcach kompletnego bezruchu doszlismy
do wniosku, ze pora is¢ w kierunku wydarzen, ktére dostarczajg
podobnych wrazen do tych oferowanych przez konferencje
offline - takich, ktére pozwalajg poczuc sie czescig spoteczno-
&ci, ale jednak w Swiecie online. Takie wydarzenia juz istnieja.

Welcome to VirBELA™

Przesledzilismy kilka mozliwosci organizacji konferencji na ba-
zie rozwigzan online. Ostatecznie wspdlnie z naszym klientem -
Zarzadem Krajowej Izby Komunikacji Ethernetowej - posta-
wilismy na platforme VirBELA™. To narzedzie, stworzone na
rynku amerykanskim, pozwala na unikatowa, zgrywalizowang
forme uczestnictwa gosci konferencyjnych w przestrzeniach
doskonale nadajacych sie do prowadzenia wirtualnych kon-
ferencji, targdw czy spotkan indywidualnych. Kazdy uczestnik
jest awatarem i moze sie tam dostac z dowolnego miejsca na
Swiecie. Kazdy ma dostep do tego rozwigzania dzieki mozli-
wosci wynajecia sal konferencyjnych czy przestrzeni petnych
atrakdji integrujacych ludzi. Kazdy z kazdym moze rozmawiac
publicznie lub prywatnie. A to dopiero poczatek zabawy.

Pierwsza Wirtualna Konferencja
w Polsce juz za nami! Na 1200 oséb!
Musieli$my to sprawdzi¢ na sobie - aby zobaczy¢, czy
dziata i jakie sg tego efekty. Prekursorska, pierwsza
w Polsce Wirtualna Konferencja Krajowej Izby Komunikacji
Ethernetowej odbyta sie w dn. 23-25 czerwca 2020 r. Byto to

trzydniowe, wyjatkowe doswiadczenie dla 1200 zarejestro-
wanych uczestnikow. Goscie mogli w petni wykorzysta¢ moz-
liwosci, jakie daje Wirtualne Centrum Kongresowe VirBELA™.
Na potrzeby Wirtualnej Konferencji KIKE zorganizowanej dla
branzy telekomunikacyjnej stworzono dwie sale audytoryjne,
strefe wystawienniczg expo, a takze udostepniono prywat-
ne przestrzenie business lounge do spotkan biznesowych
i networkingowych dla wszystkich uczestnikow konferencji.
Goscie biorgcy udziat w wydarzeniu w licznych opiniach
wyrazanych na gorgco i w social mediach docenili innowa-
cyjnos¢ rozwigzania i wysoki poziom merytoryczny agendy,
nad ktérg czuwata Rada Programowa KIKE.

Zdaniem wiekszosci uczestnikéw formuta konferencji,
przypominajaca jedng z kultowych gier komputerowych,
sprawdzita sie duzo lepiej niz webinary i szkolenia online,
ktére dominujg w internecie. Uczestnicy czuli sie obecni
w przestrzeni konferencji, a wrecz zaangazowali sie fizycznie,
emocjonalnie i psychiczne w bycie jej aktywnymi gos¢mi.
Platforma VirBELA™ umozliwiata im bowiem odwiedzanie
miejsc prelekgcji, zadawanie pytan z widowni na zywo, od-
wiedzanie expo i poznawanie oferty ponad 30 wystawcéw.
Udogodnienie w komunikacji stanowita mozliwos¢ samo-
dzielnego prowadzenia rozmdow z innymi uczestnikami czy
wyrazania emocji przez podstawowe funkcje podrecznego
menu uzytkownika. Ludzie byli tym zachwyceni i reagowali
bardzo spontanicznie.

Wirtualna Konferencja a inne

sharzedzia” w tle

Starali$my sie maksymalnie ufatwi¢ zainteresowanym dostep

do konferencji i zapewni¢ im petng informacje o tym, co sie

dzieje i kiedy. Warto rozwazy¢ te rozwigzania przy wirtualnych
eventach, bo zdecydowanie jest na to zapotrzebowanie. Po
kolei:

1. Aplikacja mobilna - VKIKE. Miejsce, w ktorym kazdy
mogt $ledzi¢ agende konferencji i by¢ dzieki temu na bie-
z3co. W aplikacji oceniano prelegentdw, ktorzy wystapili
z ponad setka wyktaddw. Ich biogramy i zdjecia pozwa-
laly poznac szczegdty na ich temat. Z aplikacji aktywnie
korzystato 80% uczestnikow.

2. Grywalizacja - skanowanie koddéw QR, ocenianie pre-
legentow, obecnos¢ na wyktadach, wizyty u wystawcodw
i wykonywanie zadan dodatkowych. Na zdobywcdéw naj-
wiekszej liczby punktéw czekaty wartosciowe nagrody. To
napedza ruch na wystawie, daje powdd do odwiedzania ©
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wystawcow, a uczestnicy chetnie sie bawig - zwtaszcza
w animowanym Swiecie platformy VirBELA™.

3. Obowiazkowo - integracja wieczorna! Zapewnienie
atrakcji w ramach wieczornej integracji na dachu jednego
z centréw biznesowych wirtualnej przestrzeni konferen-
¢ji KIKE byto naszym eksperymentem. Tego wieczoru
grat D) Dario na zywo (w streamingowanej transmisji
online), a animacje uczestnikéw - awataréw prowadzita
na zywo Arleta Lemanska-Cydzik, jedna z konferansje-
rek Wirtualnej Konferencji KIKE. Oczywiscie wieczér ten
musiat sie odby¢ catkowicie wirtualnie, ale nie zabrakto
mitosnikéw tanca oraz ciekawskich, ktérzy po 19:00 chet-
nie zagladali na platforme. W szczytowe] cze$ci wieczoru
z tej okazji skorzystato 150 osdb. Zalecam przygotowanie
scenariusza dla animatora wieczoru, aby goscie czuli sie
,zaopiekowani” (popisy uktadéw tanecznych, konkurs na
najlepsza kreacje z garderoby platformy, gigantyczny po-
cigg za prezesem - to tylko namiastka naszych animadji,
ktére trwaty prawie 3 godz.).

4. Konferansjer w kazdej sali wyktadowej. Zapowiadanie
prelegentéw i dziekowanie kazdemu z nich po wystapie-
niu spetnia wymogi savoir-vivre'u i pasuje do platformy
VirBELA™. Kazdy z awataréw moze klaska¢ na widowni
i 0 to prosza zwykle gospodarze ze sceny. Dodatkowo kon-
feransjerzy ratujg nas, gdy wiemy, ze istnieje jakis poslizg,
i wiedzg, jak zabawic¢ publiczno$¢, aby nie uciekata z sali.

5. .Sala préb” przy kazdej sali wyktadowej. Prelegenci
naszej konferencji byli proszeni o przeprowadzenie proby
generalnej przed wejsciem na scene. W ,sali prob” spraw-
dzalismy jakos¢ dzwieku, upewniali$my sie, czy prezenta-
Cja wyswietla sie prawidtowo, czy tacze internetowe nie
jest za stabe. Zdarzaly sie niewielkie niespodzianki, ale
mieliSmy czas - 30-45 min przed planowanym wejsciem
na scene - aby wszelkie problemy rozwigzywac. Dzieki
temu wszyscy prelegenci wygtosili swoje wyktady, a ponad
100 panelistéw mogto przeprowadzi¢ debaty i sesje pytan
z publicznoscig. Czes¢ z nich korzystata z wyswietlania
swojego wizerunku na zywo - przez potgczenie z kamerg
swojego komputera.

6. Spotkania jeden na jeden - uméwienie sie przez
aplikacje lub telefon. VirBELA™ daje tysigce mozliwosci
spotkan w prywatnych pokojach. W wirtualnym Swiecie
mozna byto spontanicznie rozmawiac z przechodzacymi
osobami, fatwo byto tez kogo$ odnalez¢ i umowic sie

z nim na wirtualne spotkanie przez czat lub aplikacje. Jak
zauwazyt jeden z naszych rozmoéwcdw - mniej przy tym
bolaty nogi. Zachecanie gosci do umawiania sie ze sobg
przed wydarzeniem jest kluczem do sukcesu. Wéwczas
uczestnicy prawdziwie czujg, ze sg czescig spotecznosci
tej konferengji, i nie chca z niej wyjsc.

lle to kosztuje?

VirBELA™ to odptatna przestrzen do organizadji wirtualnych
wydarzen. Mozna wynajac tu sobie dowolnie duzg sale kon-
ferencyjna lub kilka na caty dzien dla z géry okre$lonej liczby
gosci. Koszt narzedzia jest wyliczany indywidualnie, a na jego
wysokos¢ wplywajg wielkos¢ zamowionych przestrzeni, liczba
uczestnikdw oraz poziom wsparcia, jakie potrzebne jest do
zrealizowania wydarzenia. Dla niezdecydowanych doskonatym
rozwigzaniem jest pobranie kluczy do apartamentu Team
Suites na miesigc bez ponoszenia zadnych kosztéw - na probe.

Jak zaplanowaé komunikacje online?
Jesli planujesz wydarzenie, musisz dobrze rozegrac jego
promocje. Podczas organizacji Wirtualnej Konferencji KIKE
zaplanowalismy:
regularne e-mailingi raz w tygodniu (od o$miu tygodni
przed),
harmonogram publikacji w social mediach (Facebook,
LinkedIn),
specjalne akcje wspierajgce z partnerami medialnymi
konferencji.

W samej komunikacji wydarzenia sprawdzity sie tez akcje
SMS-owe w trakcie konferenciji.

Q Wskazéwka

Zwykle w Swiecie eventdw cyklicznos$¢ organizo-
wanych wydarzen niesie duzy kapitat potencjal-
nych zainteresowanych. W przypadku Wirtualnej
Konferencji KIKE wiedzieli oni o jej organizacji dwa
miesigce wczesnie).

Co zrobi¢ samemu, a co

zleci¢ na zewnatrz?

Dziatania w ramach organizacji wydarzen online mozna
podzieli¢ na te, ktére warto zleci¢ na zewnatrz, i te, ktérych
najlepiej dopilnowac samodzielnie:
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Zdecydowanie sprawy techniczne zalecam pozostawic¢
zespotowi obstugi narzedzia, ktére wybierzesz, zamiast
poswiecac kilka miesiecy na zdobywanie wiedzy w ramach
agencyjnego know-how.

Materiaty promocyjne mozesz przygotowac samodzielnie
z wkasnymi grafikami, z ktérymi zwykle pracujesz.
Komunikacje z uczestnikami najlepiej zostaw sobie -
nikt tak dobrze nie zna swoich gosci jak organizator
wydarzenia.

Agenda musi powsta¢ w zespole organizatora.
Obstuge techniczng gosci mozesz rozdzieli¢ - na ogot
tworcy rozwigzan pomagajg organizatorom opanowac
korzystanie z narzedzia. Zwykle proste przeszkolenie
zajmuje 30-45 min.

Cele i kamienie milowe Wirtualnej
Konferencji KIKE
Idealnie jest wyznaczyc¢ cele i wszystkie kamienie milowe
wczesniej. W wypadku Wirtualnej Konferencji KIKE, na ktéra
mielismy zarejestrowanych 1200 uczestnikdw i na ktérg przy-
byto 75 wyktadowcdw, dziatania zostaty rozbite kolejno na:
2 miesigce przed eventem: ogtoszenie organizacji wy-
darzenia online.
Od 8 do 3 tygodni przed wydarzeniem: prace nad kon-
strukcja agendy i wyktadéw w dwdch salach konferencyj-
nych (nad ksztattem agendy czuwata Rada Programowa
ztozona z 20 reprezentantéw branzy telekomunikacyjnej).
0Od 5 do 2 tygodni przed konferencja: przeszkolenie ze-
spotu opiekundw spotkan indywidualnych uczestnikow
konferencji i prelegentéw (18-osobowy zespét pracowat
nad przygotowaniem konferencji KIKE na 1200 oséb).
2 tygodnie przed konferencja: ustrukturowanie zadan
podczas konferencji w obrebie zespotu.
2 tygodnie przed: przygotowanie aplikacji mobilnej.
1 tydzien przed konferencja: wysytka insertow (gazetka
konferencyjna KIKE plus napoje obrandowane przez
sponsora strategicznego wysyfane kurierem do kazdej
firmy bioracej udziat w konferencji).
1 tydzien przed: wzmozenie aktywnosci zwigzanych z pa-
kietami informacyjnymi dla uczestnikéw, partnerdw i pre-
legentow - tak, aby wszyscy wszystko wiedzieli.
Od 2 do 3 dni przed eventem: brandowanie strefy wy-

stawcéw, pokojéw biznesowych i scen konferencji.
1-2 dni przed eventem: zaproszenie gosci do instalacji

platformy i rozwigzywanie ewentualnych problemoéw
technicznych.

Podsumowanie

1. Wirtualna konferencja na platformie VirBELA™ moze
zostac przygotowana w jeden-dwa miesigce.

2. Platforma pozwala zmiesci¢ sie w % kosztéw stan-
dardowej konferencji - jest zatem rozwigzaniem
ekonomicznym.

3. Obecna sytuacja wymusza dziatania zastepcze w Swie-
cie online. Uczestnicy eventu, sponsorzy czy partnerzy
doskonale to rozumiejg i wyczekuja, kiedy bedg mogli
sie spotkac z nami w realnym zyciu.

4. Bycie w Swiecie wirtualnej konferencji niesie zupetnie inne
doswiadczenia. Wraca poczucie bycia na konferencji -
otaczajacy nas ludzie sprawiajg, ze przyjazniej sie spedza
na niej czas i czujemy sie czescia jednej spotecznosci.

Mozna? Mozna - to tylko kwestia odwagi. Uczestnicy wirtual-
nych konferencji doceniajg szeroki wybér dostepnych pomiesz-
czen - a nie jeden kanat webinaru. Bycie czescig spotecznosci
w miejscu wygladajagcym jak gra pozwala szybciej nawigzywac
bardziej otwarte relacje. Internet o$miela ludzi do interakgji,
do zabawy i do prébowania nowych rozwigzan. Tak dziata to
na platformie VirBELA™, Wirtualizacja podnosi poprzeczke
w rozwoju i wymaga wiekszej mobilizacji. Twoi klienci oczekuja
od Ciebie jeszcze wiecej uwagi niz przed pandemia. Dajim to.®

Agnieszka Ciesielska

eventowa pasjonatka, producentka
i event manager oraz blogerka znana
jako Eventowa Blogerka; ma 15-let-
nie doswiadczenie na rynku evento-
wym, rozwija swoje pasje i mierzy sie
z wyzwaniami w ramach swojej Agen-
Cji Eventowej Everitum z siedzibami
w Poznaniu i Warszawie; w portfelu
klientéw ma 30 firm regularnie zle-
cajacych wydarzenia kazdego forma-
tu; obecnie zajmuje sie wdrozeniem
platformy VirBELA™ na rynkach pol-
skim i europejskich

Napisz do autorki:
a.Ciesielska@everitum.pl
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