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Ponad 21 mIn Polakéw kupuje w internecie.
Wydadza w tym roku 100 mid ztotych

Chcesz, aby cho¢ czesc tej kwoty trafita do kasy Twojej firmy? Przeczytaj najnowszy
raport Interaktywnie.com o sklepach internetowych i sprzedazy w sieci. Oddajemy
Ci do rak opracowanie, ktére prostym jezykiem wyjasnia najwazniejsze niuanse
e-commerce. Mam nadzieje, ze ten ebook z raportem bedzie inspirujacy i pozwoli
Ci w tych trudnych, pandemicznych czasach zwiekszy¢ sprzedaz.

Jest na to szansa - dostepne sg dane, ktore wskazujg, ze Polska sposréd krajow europejskich
ma najwyzszy odsetek 0sob, ktére w wyniku pandemii zwiekszyty swojg aktywnosc w siedi,
a Poczta Polska prognozuje, ze rynek e-commerce w naszym kraju moze osiggngc w tym
roku warto$¢ nawet 120 mld zt. Wczedniejsze prognozy mowity o 70 mld, mozna wiec sie
spodziewac, ze 100 mld jest pewne.

Zapoznajcie sie takze z ofertg firm, ktére pomagaja w zwiekszaniu sprzedazy online
i postanowity zaprezentowac sie w naszym poradniku: Agencja interaktywna 4real,
Ceneo.pl, ExpertSender, IdoSell, NuOrder, Quality Factor, Recostream, TBMS.

Przyjemnej lektury,

Tomasz Bonek, prezes zarzadu i redaktor naczelny Interaktywnie.com
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Ceneo.pl

Adres Dane kontaktowe
Legnicka 48G E-mail: reklama@ceneo.pl

54-202 Wroctaw Strona www: biznes.ceneo.pl
Telefon: 71 714 50 00
Opis dziatalnosci
Najpopularniejsza poréwnywarka w Europie - Ceneo.pl - generuje dla swoich partneréw sprzedaz
o wartosci ponad 400 milionéw ztotych miesiecznie. Kazdego miesigca serwis odwiedzaja ponad

23 miliony uzytkownikéw.
Wybrani klienci

Media Expert, RTV Euro AGD, Neonet, Samsung, Amica, Huawei, Philips, HP, E-metalowiec.pl,
Empik, Orange, Lidl-sklep.pl
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RIAL

FOR A CHANGE

Agencja interaktywna 4real

Adres Dane kontaktowe
Ractawicka 2/29, E-mail: biuro@4real.pl
Czestochowa Strona www: 4real.pl

Telefon: 533 345 520
Opis dziatalnosci
Dzieki naszym mocom, mozesz w nocy spac spokojnie, a w dzieri skupic sie na prowadzeniu swojego
biznesu. My zadbamy o to, by internet pracowat dla Ciebie - przyciagat klientéw, promowat marke,
zwiekszat sprzedaz. Robimy to od 20 lat, czyli wiasciwie od poczatkéw Internetu w Polsce. A efekty
sprawiaja, ze zduma mozemy mowic o sobie: We are for real.

Wybrani klienci

ZPP - Zwigzek Przedsiebiorcédw i Pracodawcow, Tukddz.pl, ES SYSTEM K, TiM Wina, Atum Energy,
Szkota Nauki Jazdy IMOLA, NaOstrzu.pl, Sad Apelacyjny w Warszawie (+2/3 wszystkich sadow
w Polsce), Miasto Szczyrk, Prokuratoria Generalna.
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TBMS Sp. z 0.0.

Adres Dane kontaktowe
ul. Ofawska 17/6 E-mail: kontakt@tbms.pl
50-123 Wroctaw Strona www: tbms.pl

Telefon: 71 302 75 35
Opis dziatalnosci

> Projektujemy i wdrazamy strony internetowe - m.in. sklepy, landing page, firmowe.

> Swiadczymy ustugi zwigzane z pozycjonowaniem (SEQ) i prowadzeniem kampanii w Google Ads.

DIGITAL > Prowadzimy profile w mediach spotecznosciowych.
MARKETING > Specjalizujemy sie w lead generation oraz w content marketingu i SEO/SEM.
AGENCY

> Kompleksowo realizujemy projekty internetowe - od strategii, poprzez
wdrozenie witryny, do pozyskiwania uzytkownikow i monetyzacji.

> Pracujemy dla uznanych marek z branzy IT, FMCG, medycznej.

Agencja marketingu Internetowego TBMS byta odpowiedzialna za wdrozenie polskiej wersji serwisu
Business Insider (od strategii monetyzacji, poprzez budowanie zespotu, do wdrozenia). Od 2017
roku jestesmy certyfikowang agencja obstugujaca IBM w Polsce, a takze partneréw biznesowych tej
globalnej marki (m.in Comarch, Asseco, Sygnity).

Wybrani klienci

IBM, Comarch, Asseco, Sygnity, Marwit, Hasco Lek, Salesforce, Ringier Axel Springer Polska, Onet,
Business Insider Polska, Wydawca Men'sHealth i Women'sHealth
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ExpertSender

Adres Dane kontaktowe
Aleja Zwyciestwa 96/98 E-mail: kontakt@expertsender.pl
81-451 Gdynia Strona www: expertsender.pl

Telefon: +48 58 351 33 30
Opis dziatalnosci
ExpertSender to platforma dla sklep6éw internetowych, pomagajaca zwiekszac sprzedaz
za pomoca automatyzacji marketingu w kanatach: email, SMS, mobile oraz web.

ExpertSender dziata od ponad 11 lat i dostarcza 20 miliardéw wiadomosci rocznie
dla ponad 400 klientéw i ponad 1000 marek na catym swiecie.

Wybrani klienci
Answear, 4F, ING, Mitsubishi Motors, Mk Cafe Fresh, Venezia
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@ lcoSell :

Adres Dane kontaktowe
ul. Piastéw 30 E-mail: shop@idosell.com
Szczecin 71-064 Strona www: www.idosell.com/pl/shop

IdoSell

Telefon: +48 91 443 66 00
Opis dziatalnosci
IdoSell to kompleksowa ustuga dla sprzedawcédw, ktdrzy chca zaistnie¢ na rynku e-commerce.
Zawiera zardwno petne wsparcie specjalistow przy budowie sklepu internetowego, jak i szereg
narzedzi, ktére usprawniaja sprzedaz m.in. omnichannel, automatyzacja marketingu, integracje
z bankami, kurierami, poréwnywarkami cen, catoroczna gotowos¢ na piki sprzedazowe.
IdoSell to rozwigzanie dla tych, ktérzy podchodza do sprzedazy ambitnie i profesjonalnie.

Wybrani klienci

Ministerstwo Dobrego Mydta, Foods by Ann, Paese, Minti Shop, Behemoth-Store, Dolina Noteci,
PLNY LALA, Ombre, Sneakershop, Denley, Natura Siberica, Ezebra
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Quality Factor Agencja Interaktywna

Adres Dane kontaktowe
Al. Jerozolimskie 181B E-mail: bok@quality-factor.pl
02-222 Warszawa Strona www: www.quality-factor.pl

Telefon: +48 510 597 105, +48 698 605 555
Opis dziatalnosci
Nasze motto,Jakos¢ gwarancja skutecznych dziatan!”. Wspieramy w obszarach: SEM, SEO,
Budowa WWW, Content Marketing, Social Media Ads, E-mail Marketing i inne. Agencja
Quality Factor to zgrany zespdt doswiadczonych specjalistéw, pracujgcych z pasjg i myslagcych
nieszablonowo. Kazdy klient otrzymuje od nas ustugi,szyte na miare” budzetéw oraz celdw.

Wybrani klienci

Zaufali nam miedzy innymi: AWF Warszawa, AWF Biata Podlaska, Toyota Bielany,
Kawasaki, Schneider Electric, Elektromag, ACS Stuchmed, Phonak, Glovex, BSI, Belbazaar,
Odysea Meble i wielu innych!
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Recostreame

Recostream

Adres Dane kontaktowe

ul. taciarska 4 E-mail: team@recostream.com
50-104 Wroctaw Strona www: recostream.com

Telefon: +48 71 70 70 395
Opis dziatalnosci
Rozwijamy system rekomendadji, ktéry umozliwia zwiekszenie sprzedazy o 5-10% pozwalajac
klientom sklepdw szybciej i trafniej znajdowac interesujace ich produkty. Umieszczenie
rekomendadji jest mozliwe w kilka minut bez udziatu programistow, a ich skutecznosc jest
optymalizowana przez algorytmy Al/ML na podstawie rzeczywistego zachowania klientéw.

Wybrani klienci
By Lola, CNS, Codedose, Naturalny Punkt Widzenia, Mohi.to, Stratoflow, WeCanFly
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Niespetna 4 biliony dolaréw - na takg
kwote wyceniany jest swiatowy rynek
e-commerce w 2020 roku. Wedtug
prognoz serwisu eMarketer, Europa
Srodkowo-Wschodnia jest obecnie
najbardziej perspektywicznym
regionem Swiata w kontekscie
rozwoju tego sektora rynku. W Polsce
z zakupow online korzysta juz 74
procent internautow, tymczasem
jeszcze w 2016 roku uczestnicy rynku
e-commerce stanowili 50 procent tej
spotecznosci. Do najpopularniejszych
kategorii produktow kupowanych

w sieci mozemy zaliczy¢ sprzet RTV
oraz odziez.
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Wedtug danych serwisu eMarketer, wartos¢
Swiatowego rynku e-commerce wyniesie

w 2020 roku 3,9 biliona dolarow. Najwiekszy
udziat w tej kwocie ma kontynent azjatycki

z wynikiem prawie 2,5 biliona dolarow, co daje
udziat na poziomie 64 procent. Na drugim
miejscu jest Ameryka Pétnocna, a na trzecim
Europa Zachodnia.

Najwiekszy wzrost wartosci rynku
e-commerce w tym roku ma przypasc Europie
Srodkowo-Wschodniej - wedtug szacunkow
eMarketera, wyniesie on 21,5 procent.

Drugi pod tym wzgledem bedzie Bliski
Wschaéd, gdzie rynek ten ma urosngc
0 19,8 procent.

Prognozowana wartos¢ rynku
e-commerce w podziale na regiony
$wiata w 2020 roku

Retail Ecommerce Sales Worldwide, by Region, 2020
billions

Asia-Pacific $2,448.33

North America $749.00

_5498.32 Western Europe

. $92.91 Central & Eastern Europe
.$83.63 Latin America
[ s41.56 middle East & Africa

Note: includes produicts or services ordered using the internet via any
device, regardless of the method of payment or fulfillment; excludes travel
and event tickets, payments such as bill pay, taxes or money transfers, food
services and drinking place sales, gambling and other vice goods sales; total
retail ecommerce spending worldwide=$3.914 trillion

Source: eMarketer, May 2020

T11092 www.eMarketer.com

Zrédto: eMarketer
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Szacowany wzrost wartosci rynku e-commerce
w podziale na regiony swiata w 2020 roku

Retail Ecommerce Sales Growth Worldwide, by Region,
2020
% change

Central & Eastern Europe 21.5%
Middle East & Africa 19.8%
Latin America 19.4%

North America 18.1%

Western Europe 16.9%

Asia-Pacific 15.5%

Worldwide 16.5%

Note: includes products or services ordered using the internet via any
device, regardless of the method of payment or fulfillment; excludes travel
and event tickets, payments such as bill pay, taxes or money transfers, food
services and drinking place sales, gambling and other vice goods sales
Source: eMarketer, May 2020

T11091 www.eMarketer.com

Raport Statista DigitalMarket Outlook jeszcze przed pandemia
przewidywat, ze wartosc polskiego rynku e-commerce w 2020 roku

wyniesie 70 mld zt. Trudno jednak sie nie zgodzic¢ z tezg, ze wynik
ten moze by¢ duzo lepszy ze wzgledu na zmiany zachowania
konsumentéw w odpowiedzi na obostrzenia zwigzane

Z pandemig koronawiursa.

Dane firmy Adyen wskazuja, ze Polska sposrod krajow
europejskich osiggneta najwyzszy odsetek osob, ktore w wyniku
pandemii zwiekszyty swojg aktywnos¢ w sieci (39 procent).

O wiele Smielsze wyliczenia przedstawia natomiast Poczta
Polska, wedtug ktorej rynek e-commerce w Polsce moze
0siggnac¢ w tym roku wartos¢ nawet 120 mlid zt.

Wedtug raportu “E-commerce w Polsce. Gemius dla
e-Commerce Polska’, sporzgdzonego przez firme Gemius,

w 2020 roku az 73 procent internautdw przyznato sie do
robienia zakupow internecie. W stosunku do danych z 2019 roku,
daje to wzrost o 11 punktéw procentowych. Biorgc pod uwage
fakt, ze w Polsce jest okoto 29 min internautéw (dane Gemius/
PBI za pazdziernik 2020 roku), liczba oséb robigcych zakupy
online wnosi 21,2 min.

Rynek e-commerce spory wzrost wartosci zawdziecza pandemii
koronawirusa, jednakze warto réwniez zaznaczyc¢, ze z takg
tendencjg mamy do czynienia od wielu lat. Jeszcze w 2017 roku
odsetek osob kupujgcych online wynosit 54 procent, natomiast
w 2016 roku 50 procent.
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Kto kupuje przez internet?

Z danych Gemius wynika, ze znaczacej dyspropordji ptci przy
zakupach przez internet nie ma. Tegoroczne dane pokazuja,

ze wséréd internautow korzystajacych z rynku e-commerce jest

51 procent kobiet i 49 procent mezczyzn. Z kolei biorgc pod uwage
grupy wiekowe, najwiekszy udziat stanowig osoby w wieku od 35
do 49 lat (32 procent). Niewiele mniejsza grupe stanowig osoby
posiadajace co najmniej 50 lat (28 procent). Najwiecej internautow
kupujacych online mieszka w duzych miastach o populacji wiekszej
niz 200 tys. osob (30 procent) oraz ma wyksztatcenie srednie

(40 procent). Biorac pod uwage sytuacje materialng, najwiecej
kupujacych okresla jg mianem Sredniej (54 procent).

Dane demograficzne oséb korzystajacych z rynku
e-commerce w Polsce w 2020 roku

Wiek Wysztatcenie

28% nissze
40% Srednie

g 33% wyisze

Pte¢

1

15-24 25-34 35-49 50+

Wielkosc miejscowosci
zamieszkania

Sytuacjamaterialna
gospodarstwa domowego

51% 49%

kobiety mezczyZni
0, B
25% wes 40% oobra

23% Miasto 20-49tys. PLN 54% rednia

mieszkancow
3 7% 71a
22% Miasto 50-2001tys.
mieszkancow
30% Miasto powyzej 200 tys.
Zrédto: Gemius mieszkaficow
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Zakupy za granicg coraz bardziej popularne

Najpopularniejsze domeny internetowe wsrod polskich
internautéw w pazdzierniku 2020 roku

TOP20 Internet / Websites - Media type: Internet pazdziernik 2020

Lp Media channel Uzytkownicy (Real Users)  Zasieg (Internet)

1 google.com 27 246 456 94,0%
2 facebook.com 21673 656 74,8%
3 youtube.com 20823 480 71,8%
4 allegro.pl 18 552 240 64,0%
5 onet.pl 18 482 904 63,8%
6  wp.pl 18 202 320 62,8%
7 wikipedia.org 15 181 992 52,4%
2 obpl 13 421 376 46,3%
9 interia.pl 13 300 848 45,9%
10 ceneo.pl 12 249 792 42,3%
11 radiozet.pl 12 093 624 41,7%
12 gazeta.pl 12 035 304 41,5%
13 google.pl 12032712 41,5%
14 naszemiasto.pl 11 726 856 40,5%
15 se.pl 11 664 648 40,2%
16 o2.pl 11 163 096 38,5%
17 wyborcza.pl 10956 384 37,8%
18 tvn24.pl 10778 184 37.2%
19 medonet.pl 10 368 000 35,8%
20 www.gov.pl 10203 408 35,2%
°% /i il sEmius

Uiytkownicy (Real Users) - liczba osdb, ktdre odwiedzity wybrany kanat mediowy (wezet) w zdefiniowanym okresie

Zasieg (Internet) - zasieg na populagji uiytkownikow korzystajgoych tylko z internetu

Zrédto: Gemius/PBI

Z zagranicznych sklepdw internetowych korzysta 30 procent
polskich internautéw. W poréwnaniu do roku 2019 daje to wzrost
wynoszacy 4 punkty procentowe. Jak pokazuje badanie Gemius,
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s uzytkownicy, ktorzy wytacznie kupuja “za granica’,
jednakze odsetek ten jest znikomy. Z kolei deklaracje
korzystania z polskich sklepow internetowych ztozyto
72 procent internautow.

To jak bardzo popularne sg zakupy online pokazuje rowniez
Mediapanel, czyli badanie cross-mediowe, obejmujace
pasywny poziom konsumpcji internetu, telewizji i radia.

Wedtug danych za pazdziernik 2020 roku, najpopularniejszy

w Polsce portal transakcyjny online znalazt sie na czwartym
miejscu najpopularniejszych domen internetowych. Odwiedzito
go nieco ponad 18,5 min internautéw, co daje 64-procentowy
zasieg w polskim internecie.

Mobile first

Wedtug danych Gemius, zakupy online najczesciej robimy

za pomocy laptopa - na to urzadzenie wskazuje 80 procent
internautow. Na drugim miejscu uplasowat sie smartfon

z wynikiem 69 procent. Warto jednak zauwazy¢, ze im mtodsza
grupa wiekowa, tym powszechnos¢ zakupow robionych

w internecie za pomoca smartfona rosnie. Wsrdd najmtodszych
(osoby w wieku od 15 do 24 lat) wskazato na niego az 92
procent respondentow. Nietrudno zatem zgadngg, ze ten rodzaj
urzadzenia, kontekscie uczestnictwa w rynku e-commerce,

w kolejnych latach bedzie zyskiwat na popularnosci.
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Odsetek polskich internautow wykorzystujacych
poszczegolne typy urzadzen do robienia zakupéw online

Oo 33U

80% 69% 50% 24% 1%
Laptop Smartfon Komputer Tablet Czytnik
stacjonarny e-bookdw

Zrédto: Gemius

Popularnos¢ smartfonow powoduje, ze sklepy internetowe

coraz czesciej inwestuja w aplikacje mobilne. Z badania

Koszyk Roku 2020 wynika, ze sposrdd najwiekszych polskich
sklepow internetowych 48 procent oferuje klientom mozliwosc¢
dokonywania zakupodw przez aplikacje mobilng lub aplikacje
webowa. Nadal jednak spora czes¢ graczy rynkowych pozwala
na zakupy wytgcznie za pomoca strony www. Z kolei 35 procent
e-sklepdw obok strony www udostepnia klientom takze mobilne
aplikacje natywne, 8 procent progressive web app, czyli aplikacje,
ktora uruchamia sie jako strona www, sprawiajgc wrazenie dziatania
jak aplikacja, natomiast 5 procent oferuje oba te rozwigzania,
dajac klientom wybor.

Wage aplikacji mobilnych pokazuja réwniez dane badania
Mediapanel, wedtug ktorych w pazdzierniku 2020 roku



najpopularniejsza aplikacjg mobilng byta ta stuzaca do robienia

zakupow w internecie - Aplikacja Allegro. Skorzystato z niej
prawie 6,5 min uzytkownikéw. Na drugim miejscu znalazta sie
aplikacja Olx.pl, ktéra wprawdzie ma charakter ogtoszeniowy,
ale finalnie jej celem jest sprzedaz przedmiotéw lub ustug

za posrednictwem internetu.

Aplikacja o zupetnie innym charakterze - player.pl,
zajeta dopiero najnizsze miejsce podium.

Co najczesciej kupujemy przez internet?

Wedtug danych Ceneo, najczesciej wybieranymi kategoriami
produktéw na rynku e-commerce jest sprzet RTV - wybiera
go 26 procent kupujacych online. Na drugim miejscu sg
produkty z segmentu uroda (25 procent), a na trzecim
zdrowie (21 procent).

Gemius natomiast przedstawia analogiczne dane w podziale
na ptec. Jak sie okazuje, kobiety najczesciej kupuja odziez,
obuwie, dodatki i akcesoria, bizuterie, kosmetyki oraz ksigzki.

Z kolei mezczyzni wybierajg czesto sprzet RTV i AGD, czesci

samochodowe, sprzet i oprogramowanie komputerowe,
a takze materiaty budowlane i narzedzia.

Raporty interaktywnie.com - Sklepy internetowe

Najpopularniejsze kategorie produktéw kupowanych online

Clothing and accessaries
Footwear

Cosmetics and beauty care
Baoks, movies, music

Movie & theatar tickets

Consumer alectronics (v, washing
machine, atc.)

Pharmaceutical products
Sportswear

Kids products & toys

Mobile phone, tablets & gadgets
Travel, bockings

Furniture and interior design
Cars and car parts

Computer hardware

Multimedia (apps, e-books, etc)
Computer games

Food products

Jewelry

Insurances

Building materizls & home improvement
Computer software

Collectors’ itemns

Zrédfo: Statista
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Dane serwisu Statista pokazujg rowniez, ze najpopularniejszg
kategorig produktowg w przypadku rynku e-commerce w Polsce
jest odziez i akcesoria. Na drugim miejscu plasuje sie obuwie,

a na trzecim - kosmetyki i produkty beauty. Na dalszej lokacie
znajdziemy réwniez ksigzki, filmy i muzyke.

Najpopularniejsze produkty kupowane
w internecie w 2020 roku

Biorgc pod uwage dane $wiatowe, wedtug serwisu Shopify,
najpopularniejszymi produktami kupowanymi w internecie
w 2020 roku sa:

Maseczki ochronne

Przyrzady do ¢wiczen

Lakiery do paznokci

Koce

Maty do jogi
Perspektywy rozwoju rynku e-commerce

Dane dotyczace rozwoju rynku e-commerce zaréowno w Polsce,
jak i na swiecie sg bardzo optymistyczne. Eksperci eMarketera
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prognozuja, ze w przysztym roku wartos¢ $wiatowego rynek
e-commerce bedzie bliska 5 biliondw dolardw, a w 2022 roku
wskaznik przekroczy ten poziom. Z kolei z danych serwisu Statica
wynika, ze w 2023 roku $wiatowa sprzedaz e-commerce moze
siegnac 6,5 bilionow dolaréw.

W przypadku rynku e-commerce w Polsce, wedtug prognoz
Allegro oraz OC&C, w 2021 roku sprzedaz online moze wyniesc¢
nawet 80 mld ztotych, a 2022 roku 92 mld ztotych. Nietrudno sie
zatem domyslec, ze wartos¢ 100 mld ztotych zostanie
przekroczona prawdopodobnie juz w 2024 roku.

Wedtug danych Digital Commerce360, do 2025 roku

az 72 procent sprzedawcodw spodziewa sie, ze wiekszosc¢ ich
przychoddw bedzie pochodzi¢ ze sprzedazy online.

Firmy zatem nie bez powodu inwestuja w sprzedaz online.
Niedawno o stworzeniu firmowych sklepdw internetowych
informowata Mlekovita, z kolei Mondelez Polska, wiasciciel takich
marek jak Milka, Oreo czy Prince Polo, rozpoczat oficjalng sprzedaz
swoich produktéw w serwisie Allegro. Réwniez sieci handlowe nie
pozostajg w tyle w kwestii rozwoju kanatu online. Kaufland
rozwija bowiem swojg ustuge Click&Collect, natomiast Auchan
oferuje odbidér zamdwionych produktow paczkomacie

lub lodéwkomacie (Auchan Direct).
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Czas pandemii pokazat, ze
przysztos¢ handlu nalezy do
e-commerce. Wedtug ostatniego
badania GEMIUS i Izby Gospodarki
Elektronicznej juz 73% internautow
robi zakupy online. Nie dziwi wiec,
ze sprzedawcy przenoszg swoje
dziatania do Internetu. Czesto jednak
majg ogromne obawy zwigzane

z mnNogoscia ofert dostepnych w sieci
- jak sie wyrdznic naich tle?
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Najpopularniejszg w Europie poréwnywarke
Ceneo.pl odwiedzajg 23 miliony
uzytkownikdw miesiecznie. S to przede
wszystkim osoby kupujgce w sklepach
internetowych regularnie i zdecydowane na
zakup. Ten fakt pozwala serwisowi osiggnac
wspotczynniki konwersji powyzej Sredniego
rynkowego poziomu. Jak wykorzystac ten
potencjat i rosngc razem z Ceneo.pl?

Rozpoczynajac wspotprace z Ceneo.pl
warto patrzec na ten proces trzyetapowo
— efektywne dziatanie wymaga bowiem
stawiania kroku za krokiem. Serwis posiada
szeroki pakiet narzedzi dedykowanych

dla sklepéw internetowych, przytoczymy
jedynie przyktady kilku z nich. Na poczatku
wejdz na biznes.ceneo.pl i wypetnij

formularz zgtoszeniowy. Pamietaj,

ze na kazdym z etapow mozesz liczyc¢
na wsparcie doswiadczonego zespotu
doradcow handlowych.

| etap - budowanie
wiarygodnosci sklepu

Swojg obecnos¢ na Ceneo.pl powinienes$
rozpoczac od budowania wiarygodnosci
Twojego sklepu. Na poczatku zachecamy
sprzedawcow do korzystania z Programu
Zaufanych Opinii, dziatajgcego juz od 11 lat
i bedgcego najwiarygodniejszym zrodtem
wiedzy na temat sklepdw internetowych,
sprzedawcow i firm kurierskich. Zaufane
Opinie to najlepsze narzedzie

do budowania marki sklepu.
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Twoja oferta prezentowana jest
24 godzlny na dobe, 365 dni w roku

Bezptatnie zbieraj Zaufane Opinie
i buduj marke swojego sklepu

Wspotpraca z Ceneo to
brak zobowigzan i Ozt za abonarnent

Otrzymuj nowe zamdwienia bezposrednio Poznawaj trendy i monitoruj konkurencje

z Ceneo dzieki KUP TERAZ l ‘ I I I ) dzieki Narzedziom Analitycznym

Na czym polega program? Do kazdego kupujgcego w sklepie,
ktéry do niego przystapit, wysytana jest ankieta zachecajaca

do oceny zadowolenia z zakupu. Badania pokazujg, ze
uzytkownicy sami z siebie najczesciej sg sktonni do wystawiania
tych negatywnych opinii. W sytuacji, gdy ankieta trafia

do kazdego, zdecydowanie wiecej kupujacych jest
zmotywowanych do zostawienia réwniez pozytywnej opinii.

W ten sposodb sprzedawca na uczciwych zasadach moze

Rozliczaj sie za wartosciowy ruch
przynoszacy sprzedaz
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budowac swoj profesjonalny wizerunek na rynku, a miliony
kupujacych w sieci sg pewni, ze zamawiajgc produkt w sklepie,
ktory cieszy sie najwyzszg oceng, moga byc spokojni

0 bezpieczenstwo transakgji.

Kolejny krok, ktéry warto zrobic juz na tym etapie, to

licytowanie pozycji, czyli skorzystanie z narzedzia stuzacego do
pozycjonowania ofert na Ceneo. Dzieki licytowaniu nie musisz
obnizac¢ ceny produktu - Twoja oferta znajdzie sie w TOP 3
niezaleznie od ceny (pamietaj, ze az 7 na 10 klientdow wybiera

3 pierwsze oferty). Mozesz promowac swoje oferty na topowych
miejscach na stronie produktu lub kategorii.

Budowanie wiarygodnosci i wysoka pozycja na listingu
to potaczenie idealne dla sklepdw rozpoczynajacych swoja
przygode z Ceneo.

Il etap - budowanie pozycji swoich
produktéw i strategii cenowej

W tym momencie powinienes skorzystac z wiedzy

Ceneo i wykorzystac narzedzia analityczne oferowane
przez porownywarke. Koniecznie sprawdzaj pozycje swojej
oferty. W ten sposdb poznasz strategie konkurentow

i dostosujesz sie do niej w sposob, ktéry bedzie

dla Ciebie najbardziej optymalny.



lll etap - kreowanie indywidualnych
przewag konkurencyjnych

Pora na etap finalny, ktory trwa najdtuzej i stale ewoluuje.

To najwyzszy czas na budowanie synergii poprzez wykorzystanie
kilku produktow promocyjnych przygotowanych przez Ceneo.
pl - jednoczednie. Jak zapas¢ w pamiec konsumentow?
Podpowiadamy:

Informuj o dodatkowych korzysciach Twojej oferty

Teksty Promocyjne to rozwigzanie, ktére przyciggnie klientow
do Twojej oferty juz z poziomu karty produktu - przykuwaja

Raporty interaktywnie.com - Sklepy internetowe

uwage i petnig role informacyjna. Dodatkowo budujg pozytywny
wizerunek marki, dzieki umieszczeniu przy logotypie Twojego
sklepu. Jezeli Twoja oferta wyrdznia sie dodatkowa korzyscig

dla klienta np. darmowa wysytka to Teksty Promocyjne beda
idealnym rozwigzaniem. Komunikat z konkretng wartoscia
przyciggnie klientow do Twojej oferty. Ustuga pozwala dodac przy
ofercie bezposredni przekaz oznaczony gwiazdkg z kluczowymi
korzysciami produktu lub oferty np. wysytka w ten sam dzien,
darmowa dostawa itp. Pamietaj, ze mozesz ustawic¢ komunikaty
hurtowo dla wszystkich Twoich ofert, ale takze pojedynczo
indywidualnie dla kazdej.

Wyroéznij swoje oferty
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Kilkadziesiagt takich samych ofert jednego produktu? Przyciggnij
wzrok klienta podswietleniem oferty. Twoja oferta bedzie bardziej
widoczna i uzyska wiecej przejs¢ dzieki dodaniu jasnozottego

tta oraz pogrubieniu czcionki w nazwie produktu. Od razu
skupisz uwage klienta.

Znajdz idealne miejsce dla siebie

i .

Mamy ponad 30 miejsc do reklamowania Twojej oferty - mozesz
wybierac sposrdd formatow wyswietlanych na komputerach
stacjonarnych i/lub urzadzeniach mobilnych. Dostepne
powierzchnie reklamowe mozna zakupi¢ w roznych miejscach
serwisu i w roznych modelach. Wedtug naszych analiz,

Raporty interaktywnie.com - Sklepy internetowe

wyréznienie oferty sprzedajgcego poprzez reklame, znajduje
odzwierciedlenie w ilosci przejs¢ do sklepu. Szczegdlnie skuteczne
sg reklamy na stronach produktowych, czyli w miejscuy,

gdzie zapada ostateczna decyzja zakupowa uzytkownika.

Podsumowujac - warto pamietac, ze kluczowy wptyw na sprzedaz
ma to, z jakich narzedzi promocji korzysta sklep. Madre i efektywne
korzystanie ze sktadowych ekosystemu Ceneo.pl pozwala

na skuteczng sprzedaz nie tylko ze wzgledu na najnizszg cene.

Jesli jeszcze nie wspotpracujesz z Ceneo, to zarejestruj sie

na stronie biznes.ceneo.pl i przyslij e-mail na adres
reklama@ceneo.pl powotujgc sie na raport Interaktywnie.com,
a podwoimy Twoje $rodki na promocje!

*maksymalna kwota, ktdra zostanie podwojona to 2500 PLN
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Pandemia przyspieszyta transformacje
cyfrowg o - mniej wiecej - piec lat,

a e-commerce, w dtugiej perspektywie,
stanie sie gtobwnym wygranym tego
trendu. Nie znaczy to jednak, ze fatwo
stac sie jego beneficjentem. Tym,
ktorzy do tej pory traktowali internet
PO Macoszemu, z trudem moze przyjsc¢
skuteczne zachecenie klientow

do korzystania z tego kanatu sprzedazy.

Z jakich narzedzi warto skorzystac,
by wypromowac sklep internetowy?

Raporty interaktywnie.com - Sklepy internetowe

O ile postawienie w petni funkcjonalnej
platformy sprzedazowej w internecie

to dzisiaj kwestia chwil, mozna bowiem
skorzystac z platform SaaS czy prostych
narzedzi opartych na Wordpressie,

o tyle rozpoczecie sprzedazy w internecie
wymaga juz wiekszego wysitku, strategii

i znajomosci specyficznych narzedzi.

Tych do dyspozycji jest bowiem bardzo
wiele i fatwo pogubic sie w gaszczu
oferowanych przez nie funkcjonalnosci.
Od czego wiec zaczac?

Jaki potencjat sprzedazowy
ma Google i jak wykorzystac
te wyszukiwarke

Google to oczywiscie podstawa marketingu
internetowego, ale dzisiaj samo istnienie

w wyszukiwarce nie wystarczy. By w ogole
myslec¢ o internetowej sprzedazy, trzeba
zadbac o to, by pojawiac sie na pierwszej
stronie wynikow wyszukiwania,

w odpowiedzi na frazy, ktorych uzywajg
potencjalni klienci.

SEO nie jest jednak ani tatwe, ani tanie.
Wymaga bowiem sporej pracy zarbwno
technicznej, jak i kreatywnej.

Google ocenia tresci, ktore powinny byc
unikalne, wyczerpujace i wiarygodne,

a takze aspekty techniczne, ktére wptywaja
na do$wiadczenia uzytkownika.

To z kolei oznacza, ze strona, na ktorej
prowadzisz sprzedaz powinna by¢ po
pierwsze przyjazna urzgdzeniom mobilnym,
po drugie odznaczac sie wyjatkowym
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performance, czyli nie tylko tadowac sie odpowiednio szybko,
ale réwniez nie zawierac elementow, ktore przeszkadzaja
uzytkownikom, np. wyskakujacych pop-upow albo elementow,
ktore dotadowujac sie powodujg nieoczekiwane przesuniecia
na stronie. Zreszta, UX to temat duzo szerszy i jego wptyw nie
tylko na pozycjonowanie, ale i bezposrednio na konwersje,
czyli - w przypadku sklepéw internetowych - sprzedaz

- jest nieoceniony.

Btedy marketingowe w sprzedazy online

/byt dtugie formularze, brak mozliwosci dokonania zakupu

bez rejestracji, mata liczba dostepnych opgji ptatniczych (w tym
brak opdji przyjaznych urzgdzeniom mobilnym) to kwestie, ktore
bezposrednio wptywajg na odsetek tzw. porzuconych koszykow.
Btedow UX-owych, ktére mozna popetnic jest jednak duzo
wiecej. Nieprecyzyjna wyszukiwarka (dobrze zaimplementowac
system, ktory sugeruje uzytkownikom uzycie wtasciwych fraz

i ignoruje literowki), nie intuicyjna nawigacja (uzytkownik, bez
wzgledu na to czy wpadt do nas pierwszy raz, czy odwiedza
sklep po raz kolejny, nigdy nie powinien by¢ zmuszany do
myslenia, co i jak powinien zrobi¢, by przejsc¢ dalej) az po brak
odpowiednio przemyslanej karty produktu (to miejsce, w ktérym
zapada decyzja o zakupie, jego architektura musi by¢ doskonale
zaprojektowana), to tylko niektére z nich.

Raporty interaktywnie.com - Sklepy internetowe

Jak tqczyc dziatania SEO z reklamami PPC tak, by docelowo
zwiekszac sprzedaz?

Dywersyfikacja Zrédet w marketingu online ma kluczowe znaczenie dla osiqgniecia sukcesu,
tj. zwiekszania przychodow w e-sklepie. Spéjne aktywnosci w obszarach SEM, SEO, social
media i innych kanatach pozwalajq osiqggnqc spektakularne efekty dzieki synergii.

Skuteczne SEO w sklepie internetowym, czyli zintegrowane dziatania on-site i off-site,

to podstawa budowania skutecznego marketingu w e-commerce. Zaréwno optymalizacja
samego sklepu internetowego pod wzgledem parametréw SEO i technikaliéw, jak i wysoka
jakos¢ publikowanego contentu na stronie www i wokét witryny, podnoszq réwniez
efektywnos¢ prowadzonych kampanii ptatnych/PPC.

Optymalny pod SEO e-sklep pojawi sie wyzej i czesciej w organicznych wynikach
wyszukiwania, co przektada sie znacznie na zwiekszanie ruchu na stronie. Potqczenie
profesjonalnego SEO oraz kampanii efektywnosciowych (PPC), moze przyniesc rewelacyjne
wyniki. PPC oferuje m.in. szerokie mozliwosci prowadzenia zaawansowanych dziatan
remarketingowych do uzytkownikéw pozyskanych wczesniej z organicznych wejsc.

Waznym elementem w budowaniu strategii SEO i PPC dla sklepu internetowego jest plik
produktowy Google Merchant Center, wykorzystywany do kampanii Google Zakupy (PLA).
Feed produktowy wyswietla sie w tzw. przestrzeni Google (wynikach organicznych). Jakos¢
danych jest tatwa do zdiagnozowania w interfejsie konta Merchant.

Myslgc o synergii SEO i PPC warto zadbac m.in. o: doskonate parametry meta danych,
szybkosc¢ tadowania/wczytywania sie strony, dobry content kart produktéw oraz blogowy/
poradnikowy, petng responsywnos¢ witryny, wysokq jakos¢ tresci i wiele innych.

Marta Kossakowska
CEO Agendja Interaktywna Quality Factor



Sprzedazowa potega Google

Google oferuje jednak o wiele wiecej mozliwosci promowania
sklepu niz tylko obecnosc w organicznych wynikach wyszukiwania,
a pierwszg, ktéra przychodzi do gtowy jest oczywiscie reklama

w wyszukiwarce. Wiele typow kampanii w Google Ads
ukierunkowanych jest wtasnie na uzyskanie jak najwyzszego
wspotczynnika konwersji. Wéréd nich warto by wymienic,

po pierwsze, kampanie produktowe, ktére umozliwiaja
wyswietlanie obrazu produktu wraz z ceng, dzieki czemu

reklama ma szanse trafi¢ do klientow zdecydowanych na zakup,

a po drugie - korzystanie z list remarketingowych, ktére pozwalajg
wracac do klientow, ktorzy juz widzieli dang witryne i nakfaniac
ich do finalizacji transakgji.

Sektor e-commerce powinien jednak w szczegoInosci
zainteresowac sie Zakupami Google (Google Shopping).

To w petni funkcjonalna platforma sprzedazowa, ktéra umozliwia
konsumentom poréwnywanie konkretnych produktow,

a firmom e-commerce wyswietlanie miniatur ich zdjec

i podstawowych informacji zakupowych (opis, cena, dostepnosc).
A zainteresowac sie nig warto tym bardziej, ze pod koniec czerwca
Google ogtosit rozpoczecie programu, w ktorym rezygnuje

z prowizji za zakupy dokonywane wewnatrz tej platformy.

Na razie program obejmuje tylko uzytkownikow w USA, ale jego
rozszerzenie wydaje sie kwestig czasu. Zwiekszenie popularnosci
platformy jest bowiem dla Google kluczowe, ze wzgledu
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na rosnace zagrozenie ze strony Amazona, ktory dla Amerykandw
juz teraz jest pierwszym miejscem wyrazania intencji
zakupowych, czyli kupowania.

Czy poczatkujacy sklep powinien jednak skupic sie na SEQ,

ktoére, cho¢ wydaje sie stabilniejsze, to przynosi efekty odroczone
W czasie, czy moze zaptacic za reklamy PPC i od razu cieszy¢
rosngcymi metrykami? Optymalnym rozwigzaniem jest potgczenie
tych wysitkow, zwiaszcza ze SEO pozwala zdobywac dane,

ktére potem mozna skutecznie wykorzysta¢ w optymalizadji
kampanii i odwrotnie.

Czy media spotecznosciowe sprzedaja

Dyskusja o tym, czy media spotecznosciowe sprzedaja
rozgrzewata marketeréw lata temu, ale dzisiaj nie ma juz o czym
mowic. Tak, media spofecznosciowe sprzedajg i 0 swoj kawatek
e-commerce'owego tortu walczg coraz Smielej.

Tzw. social commerce, trend, ktory w ostatnim roku dynamicznie
przybiera na sile, rézni sie od marketingu w mediach
spotecznosciowych tym, ze nie chodzi w nim nie tyle

o przekierowanie uzytkownika do strony sprzedazowej,

ale umozliwienie zakupu bezposrednio na platformie, z ktérej
aktualnie korzystajg. W skrocie chodzi o maksymalne uproszczenie
sciezki zakupowej uzytkownika tak, by np. droga od powstania
potrzeby zakupowej (czesto rodza sie one w mediach
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spotecznosciowych) do jej realizacji byta jak najkrotsza. Ta koncepcja
nie jest nowa, ale rozpedu nabrata niedawno. Tak bardzo, ze analitycy
prognozuja, iz w ciggu najblizszych trzech lat wartosc tego rynku
przekroczy 735 miliardow dolardéw.

Glownymi graczami na tym polu sa
Instagram, Pinterest i Facebook.

Facebook wskazuje, ze juz 70% kupujacych szuka na Instagramie
informacji o produktach, dlatego tez platforma stara sie im nie
przeszkadzac. Najsolidniejszym dowodem tego kierunku jest
wprowadzenie Instagram Checkout, ktory pozwala uzytkownikom
robi¢ zakupy bez koniecznos$ci opuszczania aplikacji. Nie jest
jeszcze dostepny powszechnie, ale testujg go takie tuzy jak Nike

i Kylie Cosmetics.

Sa tez Zakupy, ktére w przeciwienstwie do ustugi Checkout, sg
dostepne dla firm w ponad 70 krajach (o ile sprzedajesz towary
fizyczne i masz konto biznesowe).

Dzieki Zakupom Instagrama mozna oznaczyc¢ produkty
na zdjeciach i Stories tak, by odbiorcy mogli - po ich tapnieciu
- od razu kupowac.

Facebook - jak platforma sprzedazowa - tez zresztg robi postepy,

0 czym $wiadczy najlepiej, uruchomiony w pandemii, Facebook
Shops. Ta aplikacja pozwala w ciggu kilku zaledwie chwil stworzy¢
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caly sklep dziatajacy na platformie. Konieczne jest jedynie
zatadowanie katalogu produktow, wybranie tych, ktére bede
polecane, a nastepnie dostosowanie szablondw.

Pinterest, ktory w odroznieniu od konkurentéw od dawna
koncentruje sie na e-commerce, rowniez zdazyt wypracowac

kilka przydatnych funkcji. Przed sezonem $wigtecznych zakupéw
platforma uruchomita Pinterest Shop (nie jest dostepny w Polsce),
gdzie mate i Srednie firmy moga tam prezentowac swoje produkty,
ktore nastepnie automatycznie przeksztatcane w piny produktowe.
Od dawna juz mozna tworzy¢ na Pinterescie piny produktowe,
ktére umozliwiajg tagowanie produktow.

Abstrahujgc o tych mozliwosci, media spotecznosciowe od dawna
juz traktowane sg przez wielu uzytkownikow jak platforma kontaktu
z marka, co takze pomaga budowac jej wizerunek

i - w ostatecznosci - przektada sie na sprzedaz.

Konsekwentne zwiekszanie liczby osob obserwujacych strone nie
powinno wiec schodzic z listy priorytetow. Tym bardziej, ze dzieki
temu zbieramy cenne informacje. ktére mozemy wykorzystac nie
tylko przy ptatnych dziataniach reklamowych, np. remarketingu

na Facebooku, ale w ogdle do personalizacji sprzedazy. Zachecanie
obecnych i potencjalnych klientéw do interakcji z marka

w mediach spotecznosciowych nigdy nie jest wiec strata

czasu i - nawet jesli nie przekfada sie na konwersje bezposrednio

- skutki takich dziatan sg nie do przecenienia.
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Jak zadbac o zwiekszenie lojalnosci klientow

Czy wiesz, ze utrzymanie istniejacych klientéw jest nawet 5 razy tansze niz
pozyskanie nowych? Dlatego powinienes/-as zastanowic sie nad dziataniami
retencyjnymi, szczegodlnie jesli sprzedajesz towary szybko zbywalne. Niezaleznie
jednak od tego, w jakiej branzy dziatasz, jednym z najskuteczniejszych
sposobdw na zatrzymanie klienta i zachecenie go do dalszych zakupdw jest
personalizacja komunikacji. Mozesz oferowac klientom produkty dopasowane
do ich preferencji na podstawie np. produktéw, ktére ogladali, ich porzuconych
koszykow albo poprzednio zrobionych zakupdw. Mozesz takze utworzyc
segmenty odbiorcow o pewnych wspolnych cechach i wysytac im konkretne
kampanie promocyjne. Zatozmy, ze zalezy Ci na zwiekszeniu sprzedazy meskich
kurtek zimowych w cenie 1000-3000 zt. Za pomoca segmentacji mozesz
wybrac odbiorcéw, ktérzy beda zainteresowani takim asortymentem oraz sg

w stanie kupi¢ produkty za taka kwote. Aby ich zacheci¢ do zakupu, wyslij im
wiadomos¢ z rabatem — zwiekszy to szanse, ze wybiorg Twoj sklep zamiast
sklepu konkurenciji.

Jesli chcesz bardziej zautomatyzowac wiadomosci zwiekszajgce retencje,
skorzystaj ze scenariusza marketing automation. Z doswiadczenia naszych
klientow wiemy, ze moze to pomdc wygenerowac od 13 do nawet

Piotr Czynsz
eCommerce Growth Manager, ExpertSender

Raporty interaktywnie.com - Sklepy internetowe

40% przychoddéw w Twoim e-sklepie! Przyktadowo, mozesz zaczac
scenariusz od 0sob, ktére porzucity koszyk lub przegladnie produktu.

Aby im o tym przypomnie¢, mozesz im wysta¢ wiadomos¢ e-mail,

w ktorej zobacza porzucony produkt. Jesli nie dokonaja zakupu, poczekaj
jakis czas, a nastepnie wyslij SMS-a z niewielkim rabatem lub kolejnym
przypomnieniem. A jesli klient zdecyduje sie na zakup, to wyslij mu e-maila
7 podziekowaniem i np. darmowa wysytka na nastepny raz. Jesli nadal

nie doszto do konwersji, mozesz uzy¢ kanatu Web lub Mobile Push, aby
poinformowac o np. darmowej przesytce lub nowosciach w sklepie.

A co z biznesami, ktore dziafajg sezonowo? Klienci dokonujacy zakupu
jedynie raz lub maksymalnie dwa razy w roku wymagaja szczegélnej uwagi.
Dbanie o relacje, swietowanie ich urodzin, pierwszej rocznicy zakupow,
zorganizowanie private sale albo wrecz prywatnej przedsprzedazy to
skuteczne sposoby na budowanie lojalnosci Twoich klientéw.

To tylko jeden z wielu przyktadow tego, jak mozesz zadbac o zwiekszenie
lojalnosci klientéw. Pamietaj, aby dbac o kontakt z klientami zaréwno przed
sprzedaza, jak i po niej — dzieki temu chetniej bedg wraca¢ do Twojego

e-sklepu.

w7 expertsender
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SKLEP E-FASHION
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Sara Dzierzawska
Brand Manager IdoSell

Sonia Mrzygtocka-Py¢
Marketing Copywriter IdoSell



E-commerce rozwija sie szybciej niz
kiedykolwiek. Jednym z obszardw,
ktory swieci najwieksze triumfy,

jest e-fashion. To jednak nie
Oznacza, ze samo posiadanie sklepu
internetowego przyciggnie

do nas klientéw. Teraz liczg sie

m.in. doswiadczenie i odpowiednie
narzedzia, ktore sprawig, ze klient
kupi nasz produkt i za jakis czas
wroci do nas po kolejny.

Raporty interaktywnie.com - Sklepy internetowe

Annai jej suknia
— od klikniecia do zakupu

Wyobraz sobie takg sytuacje. W lockdownie
kazdy tesknit za powrotem do normalnosci.
Anna jest samotna. Przez kilka miesiecy
pracowata na home office. Wiekszos¢ czasu
spedzita na gotowaniu, czytaniu ksigzek

i ogladaniu filmow. Wszystko to w legginsach
i wygodnej bluzie. W czasie izolacji dwoje jej
serdecznych przyjaciot postanowito wzigc
slub. Wsrdd zaproszonych gosci znalazta sie
Anna. Nasza bohaterka stwierdzita, ze chce
tego dnia wygladac zjawiskowo.

W szafie Anny nie byfo nic odpowiedniego
na te okazje. Zaczeta szukac inspiracji
w popularnym marketplace. Spodobata

jej sie piekna, dtuga suknia w kolorze
butelkowej zieleni. Jedno klikniecie
przekierowato jg na strone sklepu, X"
Stamtad przeszta na fanpage firmy
na Facebooku.

Sprawdzita opinie o sklepie i produkcie.
Stwierdzita, ze jeszcze to przemysli,

bo sukienka sporo kosztuje. Dwa dni
podZniej, podczas przegladania Instagrama,
na banerze reklamowym pojawita jej sie
reklama sklepu X" W gtowie Anny powstat
plan, jakie dodatki mogtaby zatozy¢

do zielonej sukni. Weszta na strone , X"

i sprawdzita opcje przesytki. Okazato sie,
ze wmarzona sukienka moze byc¢ u niej

w dwa dni. Nie myslac wiele, zamowita
kreacje, zaptacifa za nig Blikiem.



Kilka godzin pézniej Anna zorientowata sie, ze podczas lockdownu
zmienit jej sie rozmiar. Znalazta adres najblizszego sklepu
stacjonarnego marki i pojechata tam nastepnego dnia. W sklepie
byta ta sama sukienka, jednak w innym kolorze. Anna zmierzyfa
kreacje w rozmiarze S, byta troche przyciasna. Wiekszy rozmiar
pasowat juz idealnie. Na poczatku Anna troche sie przestraszyta,
ze bedzie miata problem ze zwrotem. Sprawdzita na stronie X"
informacje na temat zwrotow. Okazato sie, ze nie bedzie z tym
najmniejszego problemu. Na slubie Anna wygladata zjawiskowo.
Czufa sie tak Swietnie, ze odwazyta sie porozmawiac z przystojnym
kolega pana mtodego. Jesli przyjdzie kolejny lockdown, na pewno
nie spedzi go juz sama.

Raporty interaktywnie.com - Sklepy internetowe

Co powinien miec system
e-commerce dla branzy fasion?

Anna nie kupita sukienki tylko dlatego, ze byta piekna. Pieknych
rzeczy w sieci mozemy znalez¢ bardzo wiele. Z roku na rok jest
coraz wiecej firm z branzy fashion, ktére decyduja sie na sprzedaz
swoich produktéw w sklepach internetowych. Trzeba mie¢ jednak
Swiadomos¢, ze sukces zalezy od wielu czynnikéw. Spojrzmy

na historie Anny. Kobieta nie miata konkretnego pomystu

na kreacje, ktorg mogtaby zatozy¢ na uroczystosc. Nie znalazta

jej bezposrednio, w wybranym wczesniej sklepie. Sukienke
zobaczyta w marketplace, gdzie swoje produkty prezentuje

wielu sprzedawcow. Tak zaczeta sie dos¢ dtuga droga do zakupu.
Na wybor i decyzje Anny miaty wptyw konkretne narzedzia

i udogodnienia. Ta historia pokazuje, co musi miec¢ dobry sklep
internetowy. Taki, ktory sprzedaje i buduje w klientach zaufanie.

Samodzielna proba stworzenia takiego sklepu wymaga duzego
naktadu pracy oraz wspotpracy z wieloma zewnetrznymi
specjalistami. Jednakze mozna to zrobic tatwiej, czyli skorzystac

z 20- letniego doswiadczenia i narzedzi, ktére proponuje IdoSell.
To kompleksowe rozwiazania, ktére pozwalajg na wieksza, bardziej
efektywng i skuteczng sprzedaz.

Jako stosunkowo nowa i budujqgca swq rozpoznawalnos¢ marka,
SHOPIBO ktadzie nacisk na funkcjonalnosci, ktére na pierwszy rzut oka
wydajq sie oczywiste. Wazna jest dla nas wysoka jakos¢ obstugi klienta
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iwszystko co jej sprzyja. Dlatego kluczowe dla nas kwestie

to m.in. przejrzystosc strony e-sklepu, intuicyjny proces dokonywania
zakupdw oraz narzedzia, ktére utatwiajq podejmowanie decyzji
zakupowych (filtrowanie, sortowanie). Bardzo wazna jest takze
integracja z mediami spotecznosciowymi.

Marta Soszyniska, Copywriter Marketing Team Shopibo.

Poczatek dziatalnosci IdoSell siega roku 2000. Wtedy wiasciciele
firmy stworzyli pierwszy sklep internetowy, ktory zajmowat sie
sprzedazg ubran dla mtodych ludzi. W ciggu dwdch dekad sporo
sie zmienito. Przez caty ten czas IdoSell kreowato nowa jakos¢
e-fashion. Jakie standardy wedtug nas powinien spetniac¢ dobry
sklep internetowy? Oto najwazniejsze z nich:

» Integracja z mediami spotecznosciowymi i kampanie,
dzieki ktérym przyciggniesz klientow réwniez
z tych kanatow.

» Automatyzacja marketingu, czyli narzedzia wbudowane
do sklepu, ktére pozwalajg na analize i monitorowanie
zachowan klientéw w czasie rzeczywistym.

> Omnichannel, czyli koncepcja sprzedazy

wielokanatowej, ktéra opiera sie na potgczeniu
handlu internetowego z handlem tradycyjnym.

Raporty interaktywnie.com - Sklepy internetowe

% Opinie o sklepie TEST

tacznie 27 opinii

3.26/5.0

Narzedzia do wystawiania opinii o sklepach i produktach.

Przystepny i korzystny system dostawy i ptatnosci,
ktory zawiera opcje dostawy ekspresowej, darmowego

odbioru w sklepie oraz pfatnosci np. za pomoca pay by link.

System fatwych, bezptatnych zwrotéw, ktére bardzo czesto
sg czynnikiem determinujagcym decyzje klienta o zakupie.

Opcja zamow, przymierz i zapta¢ pdznej,
czyli integracje z PayPo czy Twisto.



» Narzedzie do tworzenia lookbookow i kolekdiji,
dzieki ktérym mozesz stworzy¢ zestawy towarow.

» Stabilnie dziafajacy system, gotowy na piki sprzedazowe
(jak w czasie Black Friday czy Cyber Monday).

» Mozliwo$¢ dostosowania szablonu, karty produktu

do branzy mody (duze zdjecia, wybor rozmiardw,
tabela rozmiardw, powiadom o dostepnosci).

Raporty interaktywnie.com - Sklepy internetowe

» Wersja mobilna sklepu.
E-commerce - przysztos¢ handlu

Podsumowujac, IdoSell proponuje sklepy, w ktorych klient czuje
sie komfortowo. Dodatkowo narzedzia w IdoSell wspierajg
dziatania marketingowe, pozwalajg na taczenie dziatalnosci
online ze stacjonarng oraz pozwalajg na zakupy w Twoim sklepie
wielu osobom jednoczesnie. To wszystko buduje pozytywne
doswiadczenia u kupujgcych.

To Was jeszcze nie przekonato? Masowa produkcja zmienita oblicze
handlu. Duza konkurencja sprawia, ze coraz wiecej firm stawia

na rozwigzania, ktore pozwalajg na dotarcie do wiekszej liczby
klientow. Takg mozliwos¢ daje sprzedaz w internecie. Coraz wiecej
gigantow odziezowych stawia na omnichannel. Firmy takie jak
lkea czy e-obuwie rezygnuja ze swojej obecnosci w galeriach
handlowych na rzecz showrooméw. Tak naprawde sklepy

staja sie matymi elementami scenografii dla marek. Prawdziwe
przedstawienie jest za sceng, czyli w sieci.

Pierwszy sklep internetowy otworzytem w 2006 roku. To byto bardzo
trudne, nie byto gotowych rozwiqzar systemowych ani pudetkowych.
Pandemia sprawita, ze ludzie zmieniajq przyzwyczajenia i wiekszosc¢
swoich potrzeb zakupowych zatatwiajq w internecie.



Krotko mdowiqc, przysztosc jest ograniczona jedynie zasiegiem internetu
i ilosciq konsumentdw:. Jestesmy firmq bardzo dobrze zbudowang
e-commercowo, prowadzqcq handel w stylu Direct- To-Consumer.
Mamy sklepy stacjonarne i internetowe. Juz przed pandemiq 85 proc.
naszych przychoddw pochodzito z online. W czasie lockdownu caty
ruch ze sklepdw stacjonarnych przenidst sie do e-commercu. Handel
internetowy jest przysztosciq.

Michat Rejent, CEO PLNY LALA.

IdoSell dziata na rynku od 20 lat, dlatego zdajemy sobie sprawe

7 tego, ze e-handel bedzie tylko rost w site. Firmie zaufato ponad
6 tys. Sklepow. Klienci IdoSell sprzedajg produkty na kwote
ponad 10 mIn rocznie i wysytajg ponad 4 min paczek miesiecznie.
Potwierdzaja to nasze dane.

Raporty interaktywnie.com - Sklepy internetowe

Miesieczna liczba zaméwien naszych klientéw nie ktamie.
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CO WPEYWA NA WARTOSC
SPRZEDAZY W SKLEPIE
INTERNETOWYM? JAK JA
ZWIEKSZAC?

Kaja Grzybowska

redaktor Interaktywnie.com

kg@interaktywnie.com



Cena w polskim e-commerce wcigz
odgrywa kluczowg role, ale cuda
czynig juz inne aspekty, wsréd ktorych
prym wiodg rozpoznawalna marka

i UX na najwyzszym mozliwym
poziomie. Ztapanie klienta,na okazje”
to nie sztuka, ale sktonienie go do

powrotu i kolejnego zakupy i owszem.

Jak sie za to zabrac?

Raporty interaktywnie.com - Sklepy internetowe

Polski e-commerce ze swoim, jak szacuje
Expandeo, dwucyfrowym wzrostem
jeszcze przed pandemig nalezat do
jednych z najszybciej rozwijajgcych sie
rynkéw w Europie. | choc do chiriskiego
czy amerykanskiego wcigz sporo nam
brakowato, o czym $wiadczy chociazby
umiarkowane zainteresowanie Amazona
maszym krajem, wiele trendéw
adoptowalismy jako jedni z pierwszych.

Pandemia tylko przyspieszyta te tendencje.

E-commerce, mimo ze i wczesniej nie
Ciggnat sie w ogonie, teraz przyspieszyt
jeszcze bardziej. Sprzedawcy, ktorzy
wczesniej traktowali go jako dodatek
do tradycyjnych kanatéw, teraz

w ekspresowym tempie zmieniajg

priorytety, budujac lub rozbudowujac
swoje platformy sprzedazowe, a takze
opracowujac strategie, ktorych celem
jest, ni mniej ni wiecej, sprzedaz.
Bo,postawienie” sklepu to jedno,

a sktonienie klientéw, by z niego
korzystali - to drugie.

Jak zbudowac sklep www

Dzisiaj zbudowanie sklepu internetowego
nie musi pochfania¢ ani zbyt wiele

czasu, ani pieniedzy. W najogolniejszym
ujeciu przyszli sprzedawcy moga

wybierac sposrdd oprogramowania typu
open source lub platform typu SaaS
(pomijajac oprogramowanie dedykowane
lub enterprise, ktore zwykle dla adeptow sg
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zwyczajnie za drogie). Zarowno w jednej, jak w drugiej
kategorii wybor jest ogromny, ale kazda z nich wigze sie
Z pewnymi ograniczeniami.

Platformy SaaS, za ktére ptacimy w ramach subskrypdji, tak jak
za Netfliksa czy Spotify, czyli abonamentowo, sg zwykle fatwe
w obstudze i szybkie do uruchomienia. Uzytkownicy uzyskuja
do nich dostep za posrednictwem przegladarek i ptaca
miesieczng stawke, ktorej wysokos¢ uzalezniona jest najczesciej
od poziomu ustug lub liczby uzytkownikow. Nie kupujg jednak
samego oprogramowania, a jedynie mozliwosc¢ korzystania

Z niego, co mocno uszczupla mozliwosci dalszego rozwojul.

W przypadku oprogramowania open-source jest zupetnie
inaczej. Tutaj mozemy mie¢ wszystko na wtasnosc i w dodatku
bezptatnie, bo podstawowy kod jest udostepniany za darmo,

a programisci mogg go dowolnie rozwija¢, customizowac

i personalizowac (konkretne warunki determinuje licencja,

na jakiej jest udostepniany), tworzac zupetnie nowa

jakos¢. Open-source, mimo ze bezpfatne, wigze sie jednak

z koniecznoscia inwestycji w develpment. Saa$, ktére znacznie
przyspiesza moment rozpoczecia sprzedazy, wymaga natomiast
comiesiecznych optat i w dtuzszej perspektywie moze ograniczac
mozliwosci rozwoju.

Przed podjeciem decyzji warto wiec przeanalizowac wszystkie
,za"i,przeciw”w kontekscie juz kilku wybranych dostawcow.

Raporty interaktywnie.com - Sklepy internetowe

Brak takiej analizy, a w konsekwencji nietrafiony wybér moze
generowac dodatkowe koszty.

Jak UX przektada sie na sprzedaz

Warto$¢ dobrego projektu UX - bez wzgledu na to, na jakg
platforme sie zdecydujemy - jest ogromna i co wazniejsze
bezposrednio przektada sie na konwersje. Niestety, wcigz jeszcze
(cho¢ sytuacja konsekwentnie zmienia sie na lepsze) zdarzajg sie
sklepy, ktore popetniajg podstawowe btedy w tym zakresie. Jakie
mozna uznac za krytyczne?

Btedy w sklepach internetowych

> Zbyt dlugi czas wczytywania sie strony
Uzytkownicy, a juz zwtaszcza uzytkownicy mobilni,
nie styna z cierpliwosci. Jesli musza czekac na to, az
strona sie zataduje sie dtuzej niz dwie sekundy, zduzym
prawdopodobieristwem pdjda tam, gdzie nikt nie bedzie
ich do tego zmuszat. O tzw. performance trzeba zadbac¢ na
jak najwczesniejszym etapie budowania sklepu, bo na ten
aspekt wptywa mnostwo czynnikow takich jak: hosting,
jakos¢ kodu zrodtowego, liczba zainstalowanych wtyczek,
integracja z zewnetrznymi bazami danych, narzedzia firm
trzecich, rozmiar udostepnianych zdjec¢ i wiele, wiele innych.
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» Strona nieprzyjazna urzagdzeniom mobilnym

Udziat urzadzen w e-commerce stale rosnie. Wedtug Gemius
Polska ponad 90% oséb w wieku do 24 lat wybiera smartfony

do zakupdw online, wiec strona dopasowana do ich potrzeb to
obecnie koniecznos¢. Przy czym warto pamietac, ze nie chodzi
jedynie o jej dostosowanie do szerokosci ekranu. Trzeba zadbac
jeszcze o to, by ze strony mozna byto korzystac. Elementy klikalne
musza wiec by¢ w odpowiedniej odlegtosci od siebie, CTA
odpowiednio wyraZnie oznaczone, a liczba reklam - ograniczona.

Nieintuicyjna nawigacja
Uzytkownik, nawet jedli przychodzi po raz pierwszy,
powinien doktadnie wiedzie¢, co zrobi¢, by przejs¢ dalej.

Jesli zmusisz go do myslenia nad kolejnymi krokami,

ryzykujesz, ze sie zniecheci. Skomplikowana, nieprzyjazna,
czy wieloetapowa $ciezka zakupowa to zdecydowanie
najpowazniejsze btedy UX, jakie mozna popetnic. Zadbaj wiec
o to, by od uzytkownika wymagac jak najmniej i przetestuj
swoje zatozenia w praktyce, np. za pomocg Hotjara.

Niezoptymalizowana karta produktu

Karta produktu to nie tylko zdjecia, cena i nazwa. To
ostatni moment, w ktérym mozesz przekonac klienta do
zakupu, zadbaj wiec o to, by dostarczy¢ mu odpowiednich
argumentow, np. w postaci wyczerpujacego opisu,
materiatow wideo, czy opinii innych uzytkownikow.

Raporty interaktywnie.com - Sklepy internetowe

Jak zwieksza¢ konwersje i Srednia
wartosc transakgji

Sktonienie klienta do zakupu, to ogromny sukces, ale tez
dopiero poczatek marketingowej drogi, na ktérym nie mozna
poprzestac. Warto dalsze wysitki skoncentrowac na aktywnosciach
zmierzajacych do zwiekszenia sredniej wartosci pojedynczego
zamowienia. Jak? Chodzi o to, by przekonac¢ klientéw do tego,
by - w czasie jednej sesji - wydali wiecej, na przyktad stosujac
taktyki crosssellingowe i upsellingowe. Co oznacza to pojecie?
To po prostu pokazywanie klientowi - np. na karcie produktu,
w zakfadce ,zobacz rowniez" czy kup zestaw”, produktow
komplementarnych. W przypadku sektora fashion moze to by¢
np. pasek pasujacy do sukienki albo bransoletka do kolczykow.
Gdy uzytkownik zobaczy obie rzeczy razem, jako zestaw, jest
bardziej prawdopodobne, ze zdecyduje sie je w zestawie kupic.

Dobrym sposobem na zwiekszenie Sredniej wartosci zamowienia
sg rowniez opcja darmowej dostawy od okreslonej kwoty.

Nie pomoze ona wprawdzie w rywalizacji z marketplace’ami,
ktére zwykle dostawe oferujg za darmo, ale warto je przetestowac
w swojej niszy. Podobnie jest z kartami upominkowymi. Oferujgc
uzytkownikom ,prezenty’, po pierwsze sktaniasz ich do rewizyty,

a po drugie uruchamiasz mechanizm, ktory kaze uzytkownikowi
wykorzystac¢ np. oferowany rabat, nawet jesli ostatecznie musi
nieco dofozyc¢, by zakupi¢ produkt, ktory go interesuje.
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Up-selling czyli drozsze produkty

Jezeli uzytkownik zdecyduje sie na zakup butéw, mozemy podpowiadac mu te lepszej
Jjakosci. Wyzsza jakos¢ (zazwyczaj) wigze sie zwyzszq cenq, wiec mamy tutaj koszyk
zakupowy o wiekszej wartosci. Do zastosowania praktycznie w kazdej branzy - przeciez
zawsze znajdzie sie lepszy telewizor, laptop czy nawet samochéd od tego ktory wybrat
uzytkownik.

W up-sellingu proponujemy zamienniki lub ulepszenia produktow. Warto tu
wykorzystywac poréwnywanie produktéw. Czesto stosowane np. w przypadku wyboru
telewizji i internetu. Mamy 3 opcje i pokazane plusy drozszych ofert oraz informacje

o tym, ktora jest rekomendowana - oczywiscie drozsza niz wybrana przez uzytkownika.
W tym przypadku czesto wykorzystywany jest przez sklepy tzw. decoy effect czyli trzeci
wybdr miedzy tanim a drogim - cenowo pomiedzy, czyli dobra jakos¢ za dobrq cene.

Cross-selling czyli wiecej w koszyku

W przypadku gdy uzytkownik zdecyduje sie na wspomniane wczesniej buty - mozemy
zaproponowac mu np. pasek i portfel do kompletu, albo chociazby srodki do

pielegnacdji lub, w przypadku finalizacji transakcji na laptopa, proponujemy torbe

imysz. Czesto - zwtaszcza sklepy z elektronikq - zarabiajq najwiecej wiasnie na
dodatkowych produktach lub ustugach. Cross-selling pozwala natomiast na sprzedaz
komplementarnych produktéw, co poprawia wyniki sprzedazowe sklepu. W koricu po co
uzytkownik ma drugi raz ptacic za przesytke lub tracic czas na szukanie torby, skoro tutaj
podpowiadamy mu odpowiedniq do wybranego laptopa?

To skuteczne rozwiqzanie stosowane przez wszystkie rozwiniete e-commerce.

Warto tez wykorzystywac dane zbierane o uzytkownikach i podpowiadac im produkty
przeglqdane wczesniej lub uzupetniajqce do wczesniej zakupionych. To daje duze
prawdopodobieristwo zakupu przy okazji nabywania nowych produktéw.

Pamietajmy, ze up-selling i cross- selling, jako metody zwiekszania wartosci koszyka
zakupowego, sq skuteczne jezeli sq nastawione na korzysci dla klienta oraz nie sq zbyt
nachalne. Nie przesadzajmy z liczbq rekomendacji, baneréw i pop-upoéw. Jak wszedzie
trzeba znalez¢ ztoty srodek i nie zameczyc klienta, ktory zamiast zwiekszy¢ swéj koszyk
moze po prostu... z niego uciec.

Dawid Jazdzewski
Major General Auditor, Shoplyze

wypowiedz zostata opublikowana na tamach Interaktywnie.com 12.08.2020
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Jak poprawic retencje wsrod statych klientow

Pozyskiwanie nowych klientow jest znacznie drozsze niz utrzymywanie
dotychczasowych. By jednak sktoni¢ ich do powrotu, trzeba sie napracowac.
Dzisiejsi uzytkownicy e-commerce oczekujg obstugi na bardzo wysokim poziomie
nie tylko w trakcie skfadania zamoéwienia, ale tez po zakupach. Zaden program
lojalnosciowy nie zastgpi bowiem relacji budowanych u podstaw. Jak o nie zadbac?

Kluczem jest sprawienie, by klient poczut sie wyjatkowo. Mozesz wiec zapytac
go opinie na temat zakupdw (co wazne jest zresztg podwaojnie, bo krytyczny
feedback warto wykorzysta¢ do usprawnienia proceséw), zaproponowac rabaty
czy vouchery na kolejne zakupy albo karty podarunkowe z dowolnych okazji,
np. urodzin.

Nie lekcewaz tez tzw. ostatniej mili. Nawet jesli nie masz kontroli nad jakoscia
dostaw, bedziesz najpewniej obarczony odpowiedzialnoscig za ewentualne
wpadki na tym etapie. Jesli bedga sie powtarzac, fatwiej zmienic¢ partnera
logistycznego niz ttumaczyc, ze to nie twoja wina. W tym miejscu warto tez
wspomniec¢ o opakowaniu. Coraz wieksza liczba klientow zwraca uwage na to,
by byto one stosunkowo neutralne dla srodowiska. Jesli mozesz zaproponowac
pudetko z recyklingu, ktére dodatkowo mozna uzy¢ do ew. zwrotow - to idealnie!

Last but not least - personalizacja. Klienci nie chcg by¢ traktowani,z automatu”.
Wykorzystaj wiec dane, ktére u Ciebie zostawiaja, by spersonalizowac komunikacje,
ktorg do nich kierujesz. Nawet jesli Twoj newsletter nie sktoni ich do konwersji

za pierwszym razem, przynajmniej sie z niego nie wypiszg i tym samym

dostaniesz drugg szanse.



ARTYKUL PROMOCYIJNY

PRAKTYCZNIE O SYSTEMACH
REKOMENDACJI

TIHEY Michat Gtomba
l_’ y CEO Recostream



Spersonalizowane rekomendacje
produktowe to juz nie dodatkowa
opcja, a kolejna obok wyszukiwarki
i katalogu produktow petnoprawna
forma nawigacji po ofercie sklepu.

Zebralismy praktyczne informacje

o tym, jak i kiedy wdrozy¢ system
rekomendacji oraz jakich efektow
mozna sie spodziewad, wprowadzajac
takie rozwigzanie do swojego sklepu
internetowego.
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Kiedy wdrozy¢ spersonalizowane
rekomendacje?

Podstawg dziatania kazdego systemu
rekomendacji jest analiza ruchu i zachowan
klientow w sklepie. Umozliwia to budowe

i optymalizacje modeli matematycznych,
ktére wskazujg najbardziej dopasowane

- pod katem prawdopodobienstwa
wyboru przez danego klienta - produkty

z oferty sklepui.

Dobrym momentem na wdrozenie
spersonalizowanych rekomendacji jest
przekroczenie jednego tysigca wizyt

na stronach produktéw dziennie w sklepie
(okoto 30 tysiecy page views miesiecznie),
ktéry ma ponad 100 produktow.

Pozwala to zasili¢ modele rekomendagji
wystarczajgcym zestawem danych, a przede
wszystkich zauwazyc faktyczny wptyw
wdrozenia na liczbe i warto$¢ zamowien.

Natomiast w przypadku mniejszych,
dopiero rozpoczynajacych swojg dziatalnosc¢
sklepow, najlepsze efekty przyniesie praca
nad zwiekszeniem ruchu.

Realna skutecznos¢
rekomendac;ji

Wiekszos¢ dostawcow systemow
rekomendacji definiuje wiasne metryki
i modele atrybugji. Ich analiza prowadzi
do wniosku, ze w zaleznosci od zakresu
wdrozenia silnika rekomendacji nalezy
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Kryteria wyboru systemu rekomendacji

Szybkie wdrozenie z okresem prébnym

Mozliwos¢ obiektywnej analizy
skutecznosci

Szeroka paleta dostepnych modeli

rekomendadji

Optymalizacja przez Al w czasie

rzeczywistym

Rekomendacje definiowane manualnie

Wygodne dopasowanie wygladu
i rozmieszczenia rekomendacji

Wrlasnoé¢ danych

Klarowne warunki umowy
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Instalacja nie powinna wymagac¢ duzej
inwestycji czasu i pieniedzy.

Dobry system rekomendacji pozwala na
obiektywne sprawdzenie wptywu wdrozenia
na kluczowe metryki sklepu w zewnetrznych
narzedziach, np. Google Optimize (testy A/B)
i GA (metryki).

Nie istnieje jeden zestaw modeli, ktory
sprawdza sie dla kazdego sklepu - wazna jest
szeroka paleta wyboru algorytmow
rekomendadji.

Ciagta optymalizacja dopasowania modeli
rekomendacji do specyfiki danego sklepu

i zmieniajgcego sie profilu zachowan klientéw
ma kluczowy wptyw na dfugotrwata
skutecznosc systemu.

Dla wybranych grup produktow rekomendacje
zdefiniowane recznie przynosza lepsze

(i szybszel) rezultaty niz wynik dziatania
algorytmow.

Mozliwos¢ umieszczenia rekomendadji

w dowolnym miejscu Sciezki zakupowej bez
pomocy programistéw oraz petna mozliwos¢
ksztattowania wygladu pozwolg na szybsze
eksperymentowanie.

Mozliwos¢ fatwego eksportu petnych
danych pozwala na prowadzenie wtasnych
analiz np. w Excelu.

Najpopularniejsze modele wspotpracy to
oparcie miesiecznego abonamentu o ruch

w sklepie lub dodatkowy przychod osiagniety
dzieki zainstalowanym rekomendacjom.

oczekiwac: wzrostu sredniej wartosci zamowienia, zwiekszenia
liczby produktow w koszyku, wydtuzenia czasu sesji
uzytkownika oraz zwiekszenia wspotczynnika konwersji.

Wyniki zrealizowanych wdrozen wskazuja, ze w ciggu
tygodnia po zainstalowaniu rekomendacji mozna spodziewac
sie wzrostu przychododw o 5-10%, a wskaznik ten moze
rosna¢ wraz z automatyczng adaptacja systemu do specyfiki
asortymentu i zachowan klientéw w sklepie.

Najbardziej dochodowe rekomendacje

Zaréwno konwersja rekomendadji, jak i generowany przez
nie przychod, zaleze¢ bedg od rozmieszczenia bannerdw
rekomendacji na stronach sklepu.

Statystyki naszych wdrozen wskazujg, ze lokalizacje
rekomendacji o najwiekszym wptywie na zwiekszenie
sprzedazy (w kolejnosci od najbardziej efektywnych) to:
1) strona produktu, 2) strona kategorii, 3) pop-up po
dodaniu do koszyka, 4) strona gtéwna sklepu, 5) koszyk,
6) artykut na blogu.

Wdrazajac system rekomendacji zakupowej w sklepie warto
rozpoczac od najbardziej dochodowych miegjsc. To najszybszy
sposob na uzyskanie pozadanych efektow. Nie nalezy jednak
ograniczac sie do jednej czy dwaoch lokalizacji z powyzszej listy.
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Zdecydowanie zwiekszymy w ten sposéb mozliwy platforma? Jak wygladajg dziatajgce rekomendacje w innym
do osiggniecia efekt finansowy. sklepie? Jak przeprowadzi¢ niezalezne testy A/B?
Rekomendacje mogg przybierac forme dodatkowych sliderow » Stworzenie planu instalacji. Kogo musze zaangazowac?

z produktami umieszczanych w réznych fragmentach strony, Jaki bedzie koszt wdrozenia po mojej stronie (programisci,
wyskakujacych okienek pop-up lub wirtualnych asystentow graficy, administratorzy)? Jak dtugo potrwa instalacja?
nasladujacych chatboty. Wszystkie te formaty sg skuteczne

w zaleznosci od sklepu i profilu klienta. Warto jednak zadbac, » Analiza rzeczywistego wptywu. Jak zmierzy¢ faktyczny
aby wyglad rekomendacji wspotgrat ze stylem sklepu oraz wptyw wdrozenia na zatozony cel wdrozenia po pierwszych
sprawdzi¢, czy dodatkowe elementy na stronie nie wptywajg dwoch tygodniach? Jak skonfigurowac zewnetrzne
negatywnie na statystyki ruchu (wspotczynnik odrzucen, narzedzia analityczne, aby obiektywnie ocenic ten wptyw?

czas trwania sesji) oraz szybkos¢ fadowania strony.
> Wybdr dostawcy. Od czego zaleze¢ bedzie cena

Plan wdrozenia systemu systemu? Jakie inne koszty poza statym abonamentem
beda ponoszone przez sklep, np. zwigzane

Kazdy serwis ma inne potrzeby, choc¢by z uwagi na stopien z utrzymaniem integracji czy pracami graficznymi?
wdrozenia narzedzi marketing automation w roznych
obszarach komunikacji z klientem. Niemniej statymi » Dalsza optymalizacja. Jak trudno bedzie dodawac
punktami kazdego planu wdrozenia systemu rekomendacje w kolejnych elementach sklepu? W jakim stopniu
rekomendacji powinny by¢: moge samodzielnie zmienia¢ konfiguracje rekomendacji?

> Okreslenie celu wdrozenia. Zwiekszenie przychodu (sklepy)? Prywatnosc

Dtugosci sesji (katalogi)? Konwersji (np. portale rekrutacyjne)?
Personalizacja wymaga zebrania przez system rekomendacji

» Analiza dostepnych rozwigzan. \W jakim stopniu informacji o zachowaniu klientéw w sklepie - praktycznie
rozwigzanie spetnia moje kryteria wyboru? (zobacz: realizowane jest to najczesciej przez stworzenie cookies
praktyczne sugestie w tabeli) Jak integruje sie z moja dla danego uzytkownika (przegladarki) oraz aktualnej sesji.
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Instalujgc zewnetrzny system rekomendacji, powinnismy zwrdécic

uwage, w jaki sposob realizowana jest personalizacja, i zaktualizowac

Polityke Prywatnosci o dodatkowe ciasteczka.

Recostreame

Conversions

Show Statistics for: Store:

Recommendation History
Last 28 Days v Your store M

User Sessions

Items

Events

AIML Models

My Stores

Add Store

sssssss

Co dalej?

Specjalizowane systemy rekomendacji do niedawna byty dostepne
tylko dla najwiekszych firm posiadajgcych wiasne dziaty R&D.

Dzi$ taka forma personalizacji staje sie coraz bardziej powszechna

i osiggalna dla wiekszosci sklepdw internetowych, a instalacja
wcale nie musi by¢ czasochtonna.

Aby dowiedziec¢ sie, w jaki sposob dziatajg systemy rekomendadji

i jak mozna wtaczyc je w proces marketing automation, warto poznac
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ich doktadng specyfike. Na naszych kanatach spotecznosciowych
i na blogu pod adresem recostream.com/pl/blog regularnie
publikujemy konkretne i techniczne informacje na temat silnikow
rekomendacji oraz o sposobie ich integracji. Jestesmy przekonani,
ze taka dawka wiedzy pomoze podjac¢ wszystkie decyzje
prowadzace do udanego wdrozenia.

Zwiekszenie przychoddw sklepu to tylko jeden z efektow

- dtugofalowo duzo istotniejsza moze okazac sie mozliwosc¢
zbudowania silniejszych relacji z klientami przez zapewnienie
im unikatowego doswiadczenia.


http://recostream.com/pl/blog
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Rozwdj e-commerce w ostatnich
miesigcach nabrat ogromnego
rozpedu, ale - by zdoby¢ i utrzymac
zainteresowanie klientow - nie
wystarczy uruchomic platforme
sprzedazowa. Nawet, albo

i szczegOlnie, najlepsi muszg
nieustannie analizowac sytuacje

i wprowadzac niezbedne innowacje;
nie wypasc¢ z task uzytkownikow,
ktorzy do wyboru majg

mnostwo alternatyw.
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Na szczescie, istnieje sporo narzedzi, ktore
mozna wykorzysta¢ do prowadzenia
skutecznej sprzedazy online. Do dyspozydji
sq m.in. przerozne systemy pfatnosci, CRM-y,
chatboty, systemy marketing automation,
narzedzia analityczne i wiele, wiele innych.

| w tym wtasnie jest problem. Zwykle
bowiem potrzeba ich duzo wiecej niz
zakfadamy na poczatku, a wiekszos¢ trzeba
wzig¢ pod uwage juz na etapie wyboru
platformy sprzedazowej. Dlaczego?

Bo jednym z gtéwnych czynnikow
determinujacych wybor konkretnego
silnika, powinny byc¢ oferowane przez
niego mozliwosci integracji z narzedziami
zewnetrznymi. Warto sprawdzi¢, co mozna
do niego,podpigc”ijak to zrobic.

Brak takiej elastycznosci, cho¢ na poczagtku
moze nie wydawac sie duzg przeszkoda,

z czasem, kiedy pojawi sie potrzeba
przeskalowania biznesu lub zmiany
zatozen marketingowych, moze byc¢
powazng blokada stojacg na drodze

do dalszego rozwojul.

Jakie narzedzia wspomagajace sprzedaz
wybrac? Jest ich mnostwo, tak samo jak
mnostwo jest elementdw, ktore wptywaja
na to, ze klienci decyduja sie odwiedzic¢
dany sklep internetowy, kupic to, co w nim
jest sprzedawane, a za jakis czas - jesli
wszystko robisz dobrze - wrdcic i kupic
ponownie. | zaden z tych elementéw

nie jest mniej wazny od innych. Sciezka
uzytkownika zaczyna sie zanim trafi on
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na witryne sprzedazowa, np. od maila, reklamy w wyszukiwarce,
albo posta w mediach spotecznosciowych. Potem, gdy juz
uzytkownik przeklika sie do e-sklepu, musi w nim odnalez¢ to,
czego potrzebuje i to w formie, ktéra mu odpowiada,

czyli nie za dtugiej i niezbyt skomplikowanej. Dochodzg

do tego jeszcze kwestie obstugi logistycznej i posprzedazowej,
ktore - jako ostatnie ogniwo procesu - bedg najpewniej tym,

co zbuduje lub zniszczy lojalnos¢ Swiezo skonwertowanego

z sieci klienta.

Nad kazdym etapem tej podrézy powinien czuwac sprzedawca
tak, by wszystko przebiegato zgodnie z jego zatozeniami.

Bez odpowiednich narzedzi jest to jednak niewykonalne,

tym bardziej, ze cata komunikacja z klientem, powinna byc¢
spersonalizowana i prowadzona w duchu human-to-human.

Narzedzia analityczne

Podstawa personalizacji jest analiza danych, wiec narzedzia
analityczne w przypadku kazdego biznesu online, nie tylko
e-commerce, sg absolutnie niezbedne. Prym wsrdd nich wiedzie
oczywiscie Google Analytics, ktory umozliwia mierzenie i analize
niemal kazdej aktywnosci, jakg podejmuje uzytkownik.

Z pomocga Google Analytics, znajdziesz odpowiedzi na pytania

dot. charakterystyki i preferencji grupy docelowej. Dowiesz sie
m.in. skad pochodzg uzytkownicy, gdzie mieszkaja, z jakich
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Wyroznij swojq oferte i zacznij sprzedawac wiecej

Czym, na tle innych sklepow, wyréznia sie Cocopanda.pl? Przede wszystkim
jakoscia obstugi klienta, funkcjonalnoscia strony, mozliwoscig rekomendowania
klientowi kosmetykow wielu marek w réznych cenach i gwarancja szybkich
zakupow oraz, co najwazniejsze — wstuchiwaniem sie w gtosy naszych
klientow. Dlatego przepetia nas ogromna duma, ze udato sie nam zajac
pierwsze miejsce w kategorii Debiuty w Rankingu Zaufanych Sklepéw
Ceneo.pl, w ktorym to wiasnie uzytkownicy, jako jedyni w Polsce, oceniaja
sklepy internetowe na podstawie ankiet potwierdzonych zakupem.
Funkcjonujemy na polskim rynku dopiero od niespetna roku, dlatego

to wyrdznienie jest dla nas szczegdlnie wyjgtkowe.

Wspotpraca z Ceneo.pl ma istotny wktad w pozycje, jakg obecnie zajmujemy
na rynku Beauty w Polsce, gdzie konkurencja jest bardzo duza.

Warto wiedzie¢, ze zaczynajac wspotprace z Ceneo.pl, na start otrzymujesz
dodatkowe srodki na promocje, ktére mozesz wykorzystywac na standardowa
promocje oferty lub skorzystac z obszernej listy narzedzi takich jak licytowanie
pozycji oferty, podswietlenie ofert czy promowanie ich w specjalnych boksach
na stronie Ceneo.pl. W praktyce oznacza to, ze kazdy sprzedawca bez wzgledu
na wielko$¢ budzetu promocyjnego znajdzie rozwigzanie, ktore zwiekszy jego
skutecznosc¢ sprzedazy.

Katarzyna Preiss-Justnes
Country Marketing Manager Cocopanda
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urzadzen korzystajg, z jakich stron przechodzg do e-sklepu, ilu
z nich zapisuje sie na newsletter i ilu faktycznie dokonuje zakupu.

W panelu sprawdzisz tez dane stricte sprzedazowe, np. liczbe

i wartosci transakgji, srednig wartos¢ zamowienia, czy popularnosc
poszczegolnych produktéw lub kategorii. Dzieki mozliwosci
analizowania konkretnych Sciezek, ktérymi chadzaja uzytkownicy
na Twojej stronie, mozna skuteczniej planowac dziatania
marketingowe, optymalizowac¢ ROl i odpowiednio modyfikowac
elementy witryny, upewniajac sie, ze sg one przyjazne dla
uzytkownika. Google Analytics, mimo ze zdecydowanie
najpopularniejszy, nie jest jedyng dostepng opdja.

Pozostajgc przy analityce, warto rozszerzy¢ wiedze na temat
zachowania uzytkownikéw, korzystajac z narzedzi tworzacych
tzw. mapy kliknie¢. Dzieki nim mozna dowiedziec sie,

ktore elementy Ul na stronie sprawiajg uzytkownikom ktopoty,
a ktore najbardziej przyciggajg ich uwage tak, by pézniej
wykorzystac te informacje do odpowiedniego rozmieszczenia
klikalnych elementéw na stronie.

Narzedzie marketingowe
Marketing w przypadku online'owych bizneséw to temat
-rzeka, bo dzisiaj, w erze omnichannelu, musi on uwzgledniac

cafg mase przerdznych punktow styku. By choc troche uproscic¢
temat, zaczniemy wiec od tych najbardziej kompleksowych,
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czyli od systemow marketing automation. Czym jest marketing
automation? W skrocie, to proces, w ktérym gtéwng role
odgrywa platforma technologiczna, umozliwiajgca usprawnienie
wszystkich dziatan marketingowych podejmowanych

przez e-commerce managerow.

Z pomocg systemow marketing automation mozna

zarzadzac kampaniami email marketingowymi w mediach
spotecznosciowych, czy w wyszukiwarce. Automatyzacja pozwala
tworzyc cate procesy, ktore ujednolicajg obstuge klienta w wielu
kanatach, np. poprzez scenariusze komunikacji wywotywane
przez okreslone zdarzenia (mozna zaplanowac np. wysytke
maila z podziekowaniem po dokonaniu zakupu, a - po jakims$
czasie - oferte z produktami komplementarnymi). A dzieki temu,
ze wszystko dzieje sie na jednej platformie, tatwiejsze jest tez
analizowanie danych, ktére nie s gromadzone w osobnych
silosach, ale agregowane centralnie.

Marketing automation przychodzi wiec z odsieczg wszystkim tym,
ktorzy borykaja sie z koniecznoscig wykonywania powtarzalnych
zadan marketingowych oraz manualnego mierzenia ich
skutecznosci i sprawdza sie zwtaszcza w procesie

pozyskiwania nowych klientow.

Kompleksowe platformy do marketing automation oznaczajg
jednak spore koszty, na ktére niewielu poczatkujacych
przedstawicieli sektora e-commerce moze sobie pozwolic.



W takim wypadku warto jednak poszukac skromniejszych zintegrowac tak, by potaczyc informacje z pierwszych etapow

alternatyw i postawi¢ na platformy e-mail marketingowe. lejka zakupowego (marketing automation), z tymi,

Da sie znalez¢ nawet takie, z ktorych mozna korzystac za darmo ktoére zbieramy pozniej (CRM).

(cena czesto uzalezniona jest od liczby wysytanych maili).

E-mail marketing wcigz jest jednym z najskuteczniejszych CRM-y sprawdzajg sie jednak przede wszystkim w branzy B2B.

kanatow dotarcia w segmencie sprzedazy internetowej Co wiec w sytuacji, gdy nasz biznes dziata w segmencie B2C,

i zwyczajnie szkoda bytoby z niego nie skorzystac. a klienci oczekujg odpowiedzi juz, natychmiast, a wiasnie od niej
uzalezniajg decyzje o zakupie? Z pomoca przychodzi sztuczna

Narzedzia do obstugi klienta inteligendcja, ktéra, uosobiona w postaci chatbota, moze wyreczy¢
dziat obstugi klienta, ktéry z naturalnych przyczyn nie moze

Systemy marketing automation warto, na pewnym etapie pracowac 24/7. Jak wynika z badan Chatbots Magazine, firmy,

dziatalnosci, pofgczyc¢ z CRM-em, czyli oprogramowaniem ktore zdecydujg sie na skorzystania z wirtualnych agentéw

automatyzujacym zarzadzanie relacjami z klientami. albo chatbotow, moga obnizy¢ koszty obstugi klienta nawet

To bardzo wazny aspekt zwtaszcza w dziatalnosci B2B, 0 30%. Ale chatboty to nie tylko oszczednos, to takze inwestycja.

gdzie czas podejmowania decyzji zakupowej jest mocno Dzieki temu, ze oszczedzajg czas konsumentow, pozytywnie

wydtuzony. CRM-y moga np. automatycznie przypominac wptywajg na ich doswiadczenia, a im lepsze customer experience,

sprzedawcom o planowanej rozmowie telefonicznej, tym samym wieksza szansa na sprzedaz.

koniecznosci odnowienia konta klienta, albo mailowego follow

-upu. Dzieki temu, ze wszystkie informacje na temat przesztych Sztucznej inteligencji nie warto sie zatem obawiac. Juz dzisiaj

interakgji z klientem gromadzone sg na jednej platformie, istniejg technologie, ktore skutecznie rozpoznajg nawet emocje

tatwiej - utrzymujac ciggtosc¢ kontaktu - skupic sie na nadaniu klientow i wyswietlajg odpowiedzi, ktore z ogromng dokfadnoscia

jej spersonalizowanej formy, co ostatecznie zwieksza szanse spetniajg ich aktualne potrzeby. Ich wdrozenie réwniez nie musi juz

na pomysine domkniecie transakgji. wigzac sie z wieloma komplikacjami, moze go uruchomic¢ choc¢by
w Facebook Messengerze, na Slack czy WeChacie. Podobna role,

Jako ze celem zaréwno systemow CRM, jak i marketing choc juz konkretnie w segmencie fashion, odgrywaja technologie

automation jest sfinalizowanie transakcji, warto je réwniez umozliwiajgce np. skanowanie ciata w poszukiwaniu odpowiednich
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rozmiarow ubran. Takg inwestycje poczynito ostatnio Zalando,
ktore - przejmujac firme Fision - chce zbudowac wirtualng
przymierzalnie, w ktorej klienci zobaczg, jak wybrany zestaw
ubran bedzie na nich lezat.

Jak ograniczacliczbe zwrotow

Problem nietrafionych rozmiaréw to bardzo powazny problem dla catej modowej branzy,
poniewaz niedopasowana odziez to niepotrzebna frustracja uzytkownika i zwrot towaru,
a to wiqze sie z dodatkowymi niepotrzebnymi kosztami.

Co drugi produkt sprzedawany na Zalando jest odsytany z powrotem, dlatego niemiecka firma ma
istotne powody by ograniczyc skale zwrotow. Obecne przejecie przez Zalando firmy technologicznej
Fision, wydaje sie by¢ nie tyle co dalekq myslq o przysztosci, ale odpowiedziqg na aktualne potrzeby
konsumentow. Precyzyjne pomiary umozliwiq klientom zawezenie poszukiwania ubrar tylko

do takich, ktore bedq,,skrojone na miare”.

O tym jak technologia potrafi wspierac rynek e-commerce, przekonalismy sie na naszym rodzimym
podwdrku wraz z wejsciem innowacyjnej ustugi dopasowania rozmiaréw obuwia esize.me.
Innowacyjne rozwiqzanie zostato docenione przez money.pl, ktéry w 2019 przyznat firmie

1 nagrode w kategorii,, Technologia, ktéra zmienita zasady gry’. Obecnie mozna zeskanowac swojq
stope w jednym z 200 punktéw skanowania na terenie catej Polski. Skanowanie uwzglednia takie
parametry jak szerokos¢, dfugos¢, wysokosc oraz tegos¢. Sam proces odbywa sie z uzyciem 4 kamer
itrwa ok 3 sekund. Na podstawie pomiaréw powstaje model stopy 3D, ktéry jest dopasowywany
do bazy 600 000 butéw po to, by wybrac te najlepiej dopasowane.

Choc¢ obecnie skanowanie ciata w celu uzyskania wymiarow - wydaje sie dla niektorych
myslq przysztosci - juz wkrétce rozwiqzania takie moggq stac sie standardem na rynku
fashion w e-commerce.

Piotr Kaluba
Senior UX Specialist, Symetria UX

wypowiedz zostata opublikowana na tamach Interaktywnie.com 23.10.2020
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BIZNESU ONLINE

Piotr Bronikowski
Lider sekgji SEO, Grupa Domodi



Jak wejsé w e-commerce?

Pierwsze gospodarcze skutki pandemii
widac juz na rynku, ale to nie jedyny efekt
globalnej choroby. Szereg obostrzen,
lockdown i utrudnienia w codziennym
zyciu powodujg, ze realizacje kluczowych
potrzeb ludzie przenosza do internetu.

W 2021 roku te zmiane bedzie widac
bardzo wyraznie, dlatego obecnosc online
bedzie wymogiem dla kazdego biznesu,
ktory chce sie rozwijac.

Inny rynek e-commerce
Kazdy biznes bedzie musiat sie dostosowac,

by w jakis sposéb zaistnie¢ online.
Jednak internet to inny rynek, inne zasady
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gry i mozliwosci. Tutaj istnieje wysoki prog
technologiczny, a od startu do pierwszego
zysku jest daleka i kreta droga. Jak zacza¢?

Najlepiej zacza¢ od zrozumienia, jakie sg
roznice w e-commerce. Przede wszystkim
internet eliminuje odlegtosc. To wazne,

bo jesli dotychczas klientem dla Ciebie

byt mieszkaniec jakiegos regionu, teraz moze
nim byc¢ kazdy cztowiek, jesli tylko uda Ci sie
stworzy¢ konkurencyjne warunki dostawy.
Rynek online jest tez duzo bardziej zaciety,
a klienta mozna stracic btyskawicznie,

bo podréz miedzy sklepami dla niego

to kwestia paru klikniec.

Dodajmy do tego ogrom informadji,
na bazie ktérych mozna budowac

komunikacje i relacje z klientami, i okazuje
sie, ze bez profesjonalnej analityki sukces
bedzie niemozliwy. Oczywiscie, Swietny

i oryginalny produkt sam sie obroni,

ale nie kazdy biznes na tym bazuije.

Twdj odbiorca w e-commerce

Zanim zrobisz pierwszy krok online,
poznaj swojego odbiorce. Pamietaj,
ze problemem nie jest dotarcie

do uzytkownika — masz mase do tego
narzedzi, ale wyodrebnienie tego
uzytkownika, ktéry zechce od Ciebie
co$ kupic. To najtrudniejsze zadanie
w e-commerce — dotarcie do
wiasciwego uzytkownika.
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Stad zanim zaczniesz inwestowac w sklep online, czy reklame,
dobrze zbadaj uzytkownikow. Zbuduj persone, namierz grupy
docelowe, a nawet zbierz ich potrzeby. Bez tej informadji

nie podejmuj zadnych decyzji o reklamie!

Dwie drogi w e-commerce

Masz dwie drogi, ktérymi mozesz zacza¢ budowac swojg obecnosc¢

online. To posrednia sprzedaz przez serwisy takie, jak Allegro,
oraz bezposrednia, czyli wtasny sklep. Pierwsza droga pozwala
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szybciej wejs¢ na rynek, ale nie pozwoli rozwing¢ skrzydet marce,
a druga oznacza duze koszty na start, ale od dnia pierwszego
budujemy wiasng baze klientow.

Duzo firm zaczyna od postawienia wtasnego sklepu, ktory jest
fundamentem catej dziatalnosci. Niski wktad w te inwestycje
(z uwagi na poczatkujacy biznes), sprawia, ze czesto firma
uderza w $ciane, traci impet i korczy przygode z e-commerce.
Wez to pod uwage!

GRUPA DOMODI

DWIE DROGI W E-COMMERCE
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WEASNY
SKLEP

NARZEDZIA POSREDNICZACE
E-COMMERCE

Wiasny sklep online

Stawianie sklepu online to najwazniejsza decyzja, jakg mozna
podjac na ryku e-commerce, bo od tego, jak ten sklep bedzie



wygladat, jak dziatat, jakie miat mozliwosci, zalezy wszystko

od budowania marki przez analityke, po mozliwe kanaty
promocji. Btfedy na etapie budowania sklepu sg bardzo bolesne
pozniej i czesto kosztowne w naprawie.

Decyzja o tym, czy i jaki sklep postawi¢ powinna byc¢
poprzedzona ogromnag iloscig analiz, konsultacji, a takze
(i przede wszystkim) solidng strategig dla catego e-commerce.

Strategia marketingu

Sklep dziafa. Teraz pora na jego promocje i tu czesto firmy trafiajg
na mur. Okazuje sie, ze sam sklep nic nie znaczy, nikt go nie
odwiedza, nie ma sprzedazy. Najczestszym btedem jest myslenie
o marketingu PO wystartowaniu sklepu, a nie przed. Strategia
marketingu powinna by¢ nieroztagcznym elementem strategii
catego e-commerce, zwtaszcza, ze duzo decyzji dotyczacych
kanatow promocji wymaga zmian w projekcie sklepu.

Dla przyktadu, jesli w Twojej strategii marketingu ruch
organiczny odgrywa wazna role, musisz aspekty SEO wdrozyc
juz na etapie budowania sklepu. Inaczej specjalista SEO
powie Ci, ze Twoj sklep trzeba przebudowac zaraz po jego
uruchomieniu - to najgorsza informacja, jakg mozna dostac
na poczatku drogi.
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Mozliwe kanaty promocji

Kanatow promocji jest mnostwo, od podstawowych, ktore

w zasadzie prawie zawsze trzeba uwzgledni¢, jak SEO i PPC

w ramach Google, przez media spotecznosciowe, ktére zawsze
petnig jakas role w biznesie, po sieci afiliacyjne, marketing
partyzancki, wirusowy, czy zimne mailingi, a nawet reklame

na Spotify. Do wyboru do koloru, i to jest pierwszy problem
biznesu, jesli chodzi o strategie marketingu.

Twaoj odbiorca powinien wyznaczac¢ Ci kanaty promocji. Jesli wiesz,
ze Twoj klient szuka wiedzy w internecie, zbuduj strategie SEO.
Jesli wiekszo$¢ czasu spedza na Facebooku, zainwestuj w fanpage
i kampanie PPC. Jesli czyta serwisy plotkarskie, zdobadz reklame
display na nich itd.

Majac informacje o odbiorcy, mozna dobierac¢ kanaty promocgji.
Im bardziej szczegdtowe informacje, tym lepiej. Jesli znasz wiek
odbiorcy, jego zainteresowania, lokalizacje, potrzeby, mozesz
precyzowac kanat dotarcia, a w nim reklame. To fan muzyki

z budZzetem? Zainteresuj sie reklamga na Spotify.

Domyslasz sie juz, ze nie ma uniwersalnego ,pakietu startowego”

dla dziatalnosci online. Kazdy biznes bedzie inny, a wiec inne
bedg kanaty dotarcia do klienta. Nawet jesli kazdy sklep powinien
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miec dziatania SEO i PPC w Google, bo prawie kazdy odbiorca
korzysta z tej wyszukiwarki, to nie oznacza, ze to bedzie taka sama
strategia. W pozycjonowaniu mozna szy¢ dziatania na miare,
stawiajac na tresci poradnikowe, albo wysoka optymalizacje stron
produktowych, albo szeroko zakrojong kampanie link buildingu.
Nie ma jednej, ksigzkowej sciezki postepowania — to nie BHP.

Konwersje

W zasadzie wszystkie Twoje decyzje o tym, jakie kanaty promodji
rozwijac, jak budowac reklamy, czy jak duzo wydawac na nie,
powinny wyptywac z analizy konwersji. Konwersja to nic innego,
jak mierzalny sukces per uzytkownik, czyli np. sprzedaz towaru,
zapis do newslettera, kontakt telefoniczny itd. Kazdy biznes ma
swoje konwersje, ale wszyscy postuguja sie ta samg analityka.

Nie zaniedbuj profesjonalnej analizy, bo na rynku zwyciezajg
ci, ktorzy lepiej zrozumiejg odbiorcow i lepiej dostosuja
komunikacje dla nich.

Indywidualizm biznesu

Prawda jest taka, ze kazdy biznes szuka witasnych rozwigzan,

ktore pozwolg mu zwieksza¢ konwersje, i nie ma tu zadnych
ograniczen, ani praktyk, ktore koniecznie trzeba prowadzic.
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W zasadzie to ci, ktoérzy pierwsi probujg nowego podejscia,

znajduja sukces. Dlatego na start mozesz prébowac przetartych

juz Sciezek w kampaniach SEO i PPC, ale z gory nie odrzucaj

kanatow, ani metod, ktére nie sprawdzity sie w innych branzach.

Instagram nie stynie z duzej konwersyjnosci, ale nie oznacza
to, ze nie mozna go wykorzysta¢ w e-commercie. Dobrym
produktem i kreatywnym podejsciem mozna zainteresowac
uzytkownikow na tyle, by kanat byt optacalny. To tylko
kwestia Swiezego pomystu i planu.

Synergia wszystkich dziatan

Jednak rynek online ma jeszcze jedng krytyczng dla biznesu
wartosc. Tu wszystko sie przeplata, dzieje btyskawicznie

i w oczach uzytkownika buduje jeden, spojny obraz marki.
Doskonata kampania na Instagramie w potgczeniu z kiepskim
sklepem, do ktorego prowadzimy odbiorcéw niweluje szanse
na sukces. Tak samo Zle odebrany slogan na Facebooku
bedzie zniechecat uzytkownikow do otwarcia maila

z kampanii mailingowe.

Wszystko na siebie wptywa. Spadek konwersji w jednym
kanale moze wynikac z dziatart w drugim. Do tego dochodzi
kwestia popytu na rynku, zmian trendéw i sentymentu
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odbiorcow, dziatania konkurencji, zmeczenie reklama, szacowany
LTV (catkowita wartos¢ dla biznesu jednego klienta), zmiany
technologii, zmiany prawa (chociazby RODO), a nawet postep

w algorytmach i sztucznej inteligencji. To wszystko tworzy
synergiczny wptyw na decyzje kazdego odbiorcy z osobna.

Trudno$¢ e-commerce jest juz duza i bedzie tylko rosngc,
dlatego warto wejs¢ na rynek jak najwczesniej i jak najszybciej
zaczg¢ budowe wiasnej strategii biznesowej, a wtasne
dodwiadczenie to najlepszy doradca. Stuchaj go!
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