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Jesli Twoja firma jeszcze nie sprzedaje w sieci,
niech lepiej szybko zacznie

Szat zakupodw internetowych trwa w najlepsze. Szacuje sie, ze juz w 2023,
no moze w 2024 roku, Polacy wydawac beda w sieci 150 mld ztotych rocznie.

W<réd najwazniejszych czynnikéw decydujacych o wyborze danego sklepu
internetowego oraz ztozenia w nim zamowienia respondenci ankiet sprzedazowych
prowadzonych od lat przez Gemiusa wymieniaja przede wszystkim atrakcyjng

cene i niskie koszty dostawy. Wskazuje je odpowiednio 45 i 42 procent badanych.

Ale od kilku lat zaczynaja sie w Polsce liczy¢ takze tak zwane ,pozytywne doswiadczenia
zakupowe’, ktore - jako decydujace przy wyborze e-sklepu - wymienia az 33 procent
badanych. Z kolei ponad 20 procent z nich wspomina o promocjach, krétkim czasie
oczekiwania na dostawe oraz dostepnosci roznych form dostawy i pfatnosci.

Dobrze widza to agencje i firmy, ktore postanowity zaprezentowac sie w tym ebooku:
Business Factory Polska, Exorigo-Upos, Kerris Group, NuOrder, Streetcom Poland,
TBMS, Unity Group.

Koniecznie zapoznaijcie sie z ich poradami oraz oferta.

Tomasz Bonek,
redaktor naczelny i prezes zarzadu Interaktywnie.com
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TBMS

Raporty interaktywnie.com - E-commerce

DIGITAL
MARKETING

AGENCY

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 (SEO) i prowadzeniem kampanii w Google Ads.
» Prowadzimy profile w mediach spotecznosciowych.

» Spedjalizujemy sie w lead generation oraz w content marketingu i SEO/SEM.

» 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 certyfikowanga agencjg 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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Unity Group

Adres Dane kontaktowe

Silver Forum E-mail: contact@unitygroup.com
ul. Strzegomska 2-4 Strona www: www.unitygroup.com
53-611 Wroctaw Telefon: +48 71 358 41 00

Opis dziatalnosci
Unity Group to lider transformacji cyfrowej - od 25 lat wdraza rozwiazania IT. Ma na koncie
ponad 500 udanych projektow i zatrudnia 350 specjalistow.

Specjalizacje: e-commerce, omnichannel, marketplace, systemy klasy PIM, Business
Intelligence, portale internetowe, rozwigzania chmurowe, data science, cyberbezpieczenstwo
oraz integracje systemow.

Wybrani klienci

RTV Euro AGD, LPP, Gemini Polska, Top Secret, Leroy Merlin, McDonald's, Tubadzin, Fabryki
Mebli Forte, Euroterm, Selena, SIG, Credit Agricole, Deutsche Bank, Volkswagen Group,
General Motors i wiele innych
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E2 BUSINESSFACTORY

We have spent

over 1000 000 000S
on Facebook Ads

Business Factory Polska

Adres Dane kontaktowe
WeWork Mennica Legacy Tower E-mail: rekomendacje@bfactory.com
Prosta 20, 00-850 Warszawa, Polska Strona www: www.b.cz/pl

Telefon: +48 723 702 797

Opis dziatalnosci

Jestesmy ekspertami od skalowania sprzedazy marek na Facebooku oraz Instagramie.
Korzystamy z jednej z najbardziej zaawansowanych technologii na $wiecie - ROl Hunter.
Dzieki naszej technologii mozemy optymalizowac kampanie na FB/IG na bazie danych
Google Analytics w czasie rzeczywistym. Nowi Klienci poprawiaja swoje wyniki

o ponad 30% w 3 miesigce.
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Exorigo-Upos S.A.

Adres Dane kontaktowe
ul. Skierniewicka 10A E-mail: kontakt@exorigo-upos.pl
01-230 Warszawa Strona www: www.exorigo-upos.pl/e-commerce/

Opis dziatalnosci

Jestesmy partnerem Adobe, wiasciciela platformy Magento oraz Akeneo — dostawcy
rozwigzania PIM. Realizujemy wdrozenia i migracje do Magento z innych platform.
Projektujemy stabilne sklepy, ktore rozwijaja customer-centric omnichannel.
Dostarczamy réwniez system informacji produktowej Akeneo PIM i doradzamy

w ztozonych integracjach e-commerce.

Wybrani klienci
Super-Pharm, Cora, Studenac, 8a.pl, Bricoman, CCC, eobuwie.pl

05


https://www.exorigo-upos.pl/e-commerce/
https://www.b.cz/pl
https://www.b.cz/pl
https://www.exorigo-upos.pl/e-commerce/

7% KERRIS

KERRIS Group

aleja Jana Pawta Il 27 E-mail: hello@kerrisgroup.com
00-867 Warszawa Strona www: kerrisgroup.com
Telefon: 730 939 933

KERRIS Group - jedna z najszybciej rozwijajacych sie grup technologicznych i marketingowych
na europejski rynku (FT1000, Deloitte Technology Fast 50). W ciggu 9 lat dziatalnosci Grupa
KERRIS zrealizowata ponad 400 projektéw na 12 miedzynarodowych rynkach, otrzymujac
nagrody branzowe (Golden Arrow, Procon Awards) oraz wyréznienie Diamenty Forbesa.

BNP Paribas, TAURON Sprzedaz, SWISS KRONO, Bonduelle, Netia, SWPS, Flyspot, eWinner, Magda
Butrym

ORD

digital / ATL / media / social

NuOrder

Adama IdZkowskiego 4 lok.10 E-mail: newbusiness@nuorder.pl
00-442 Warszawa Strona www: nuorder.pl
Telefon: +48 668 130 224

Wspieramy marki w planowaniu i realizacji zintegrowanych kampanii opartych o digital, ATL,
Social Media i dziatania mediowe.

,Przeszto 63% naszego biznesu pochodzi z rekomendacji. Jestesmy z tego dumni’

Michat Siejak, CEO NuOrder Sp. z 0.0.

Amica, Amol, Bayer, Bosch, Continental, Da Grasso, DecoMorreno, Danfoss, eSKY, Kotlin,
Kropelka, Ministerstwo Finanséw, Polpharma, Poxipol, Tarczyn


https://nuorder.pl
https://kerrisgroup.com
https://kerrisgroup.com
https://nuorder.pl

streetc/Om
group

Streetcom Poland sp. z o.0.

Adres Dane kontaktowe
ul. Foksal 16 E-mail: filip.dabrowski@streetcom.pl, julia.krzeminska@streetcom.pl
00-372 Warszawa Strona www: www.streetcom.pl

Telefon: +48 600 890 872

Opis dziatalnosci

Grupa Streetcom od 18 lat realizuje dziatania w obszarach budowania brand experience
(online i off-line) oraz influencer marketingu. To jedyna agencja w Polsce posiadajaca
wiasna spotecznos¢ (najwieksza w EU) - ponad 500 tys. nano influenceréw. W strukturach
grupy funkcjonuja wyspecjalizowane podmioty: Agencja Hash FM, Fameshop, InStars
oraz agencja Streetcom.

Wybrani klienci

Barbora Polska Sp z 0.0, Sarantis Polska S.A., Bunge Polska Sp. z 0.0, TIER Mobility
Poland Sp. z 0.0, Develey Polska, Nestle, JTI Polska Sp. z .0.0.
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MIEJSCE NA WIZYTOWKE
TWOIJEJ FIRMY

REZERWACJA POWIERZCHNI REKLAMOWE)J
reklama@interaktywnie.com
+48 693 710118
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Przemystaw tawrowski
redaktor Interaktywnie.com

pl@interaktywnie.com




Ponad siedem bilionow

dolarow - takg wartos¢ moze
0siggnac globalny rynek
e-commerce w 2025 roku. Wérod
najpopularniejszych produktéow
kupowanych online niezmiennie
znajdziemy odziez i obuwie,

na ktére w Polsce wydajemy
srednio ponad 200 zt miesiecznie.
Sprzedaz produktow w internecie
coraz czesciej zastepuje handel
tradycyjny. Rekordzistg pod

tym wzgledem sg Chiny, gdzie
juz ponad potowe sprzedazy
detalicznej wykonuije sie za
posrednictwem sieci.
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Juz w 2020 roku rynek globalny rynek
e-commerce 0siggnat wartos¢ 4,213 biliona
dolaréw. To az 0 25,7 procent wiecej wobec
wyniku z 2019 roku - podaje eMarketer.
Jeszcze lepsze rezultaty spodziewane

sg za rok 2021 rok, ale czekamy jeszcze

na oficjalne dane. Wedtug prognoz, rynek
w tym okresie osiggnat wartosc¢ 4,921
biliona dolarow.

Najmocniejszy z punktu widzenia
e-commerce jest rynek chinski. Wedtug
eMarketera, tamtejsza sprzedaz stanowita
52,1 procent globalnej sprzedazy
e-commerce juz w 2021 roku. Na drugim
miejscu uplasowaty sie Stany Zjednoczone
z wynikiem 19 procent, a na trzecim Wielka
Brytania - 4,8 procent. Wérdd czotowych

krajow znajdziemy rowniez Japonie,
Koree Potudniowg, Niemcy, Francje, Indie,
Kanade oraz Brazylie.

Wedtug danych serwisu ecommercedb,
Polska jest na 18 miejscu pod wzgledem
wielkosci rynku e-commerce na $wiecie,
co plasuje nas m.in. przed Szwecja

i Meksykiem. W 2020 roku jego warto$¢
siegneta 13 mld dolarow, z kolei prognozy
serwisu ecommercenews mowig

0 sprzedazy e-commerce na poziomie
22 mld euro w 2020 roku. To prawie
dwukrotnie wiecej niz jeszcze w 2019
roku. Te wartosci wydaja sie wysoce
niedoszacowane. Wedtug Polskich
danych w 2021 roku na zakupy w sieci
wydalismy ponad 120 mid zt.
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Najwieksze rynki e-commerce pod wzgledem udziatu
w globalnej sprzedazy e-commece

Wsrod zalet prowadzenia sprzedazy online mozemy
wymienic:

1. China

5 US nizsze koszty prowadzenia biznesu w tym eksponowania
D o0 towaru, utrzymania lokalu

3. UK mozliwos¢ szybkiego poszerzenia asortymentu
-‘NB% i rozbudowa oferty

4, Japan

- 3.0%

5. South Korea

mozliwos¢ skalowania biznesu

tatwiejszg sprzedaz produktéw za granica

. 2.5% oszczednos¢ czasy, jesli wezesniej wymagany byt dojazd

6. Germany do klienta

.2'1% lepsza promocje produktow w wyszukiwarce Google

7. France i zwiekszenie potencjatu sprzedazowego

| 3

B. India

W 1.4%

9. Canada Sylwetka polskiego konsumenta online

| PER

10, Brazil Jak podaje raport“Ecommerce w Polsce” autorstwa firmy Gemius,
lu.a% az 77 procent polskich internautoéw w 2021 roku przynajmniej
MNote: includes products or services ordered using the internet, regardiess of the method of raz dOkOﬂaJ{O zaku pu Oﬂ“ﬂe. Jest to Wynlkl o4 punkty procentowe
payment or fulfillment; excludes travel and event tickets, payments such as bill pay, taxes, or . .. ;.. . .
money transfers, food services and drinking ploce sales, gambling, and other vice goods WYZSzy niz rok wczesnie). W grUde 2021 rOkU/ WedeUg badania
e Mediapanel, liczba internautdw w Polsce siegneta 29,7 min,

266709 eMarkatar | Insiderintelligence.com CO 0zNnacZa, e Wz ryn ku e-commerce w naszym kraju

, skorzystato niespetna 23 mIn osob.
Zrédto: eMarketer
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Raport Gemius pokazuje przewage kobiet na rynku e-commerce.
Wedtug zaprezentowanych danych, 53 procent osob
korzystajacych z tego rynku to wtasnie panie. Na rynku ecommerce
dominujg osoby majace od 35 do 49 lat. Stanowig one 34 procent
0sob. Co ciekawe drugg najliczniejsza grupa sg internauci

w wieku 50+, ktorzy stanowig 28 procent. Kupujacy przez internet
to najczesciej osoby dobrze wyksztatcone (z wyksztatceniem
wyzszym 41 procent) oraz mieszkancy duzych miasta,

ktorych populacja przekracza poét miliona.

Struktura polskiego rynku e-commerce w 2021 roku

Kupujacy w sieci - demografia

Wiek Whyksztatcenie
24% Nizsze
0% o :
Plec n 31 35% Srednie
L ] [ ] 41% Wyzsze
? w 15-24 25-34 35-49 50+
- i Wielkos¢ miejscowosci Sytuacja materialna
33% 47% zamieszkania  gospodarstwa domowego
kobiety mez Zni
20% wies 38% pobra
24% Miasto 20-49tys. PLN 56% Srednia
mieszkancow 6% 5
a
24% Miasto 50-199 tys.
mieszkafcow
32% Miasto powyzej 200 tys.
mieszkancow

Zrédto: Gemius
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Prognozy dla rynku e-commerce
w Polsce i na swiecie

Jak podaje serwis eMarketer, w 2021 roku warto$¢ sprzedazy na
globalnym rynku e-commerce wyniesie 4,921 bilionéw dolardw -
to 16,8 procent wiecej w stosunku do danych za 2020 rok. W 2023
roku ma to by¢ 6,169 bilionéw dolaréw, a w 2025 roku rynek
osiggnie poziom 7,385 biliondw dolaréw.

Wedtug najnowszej prognozy, sprzedaz online po fali pierwszego
gwattownego wzrostu wywotanego epidemia Covid-19 tylko nieznacznie
spowolnita swéj wzrost.

> W latach 2021-2023 dynamika wzrostu pozostanie dwucyfrowa i wyniesie
odpowiednio 16,8 procent w 2021 roku,
» 12,7 procent w 2022 roku

> oraz 11,2 procent w 2023 roku.

Rosnac bedzie réwniez udziat rynku e-commerce w globalnej
sprzedazy ogétem.

» W 2020 roku byto to 17,8 procent, a wedtug prognoz, w 2021 rok
ma to by¢ 19,6 procent.

W kolejnych latach udziat ten przekroczy 20 procent i w 2025 roku bedzie
stanowic prawie ¢wierc sprzedazy detalicznej na $wiecie (24,5 procent).

Liderem pod wzgledem udziatu e-commerce w sprzedazy online beda Chiny,

> gdzie wyniesie on 50 procent juz w 2022 roku.

> Z kolei w 2025 roku bedzie to 56,8 procent.




Wartosc¢ oraz prognozy dotyczace globalnej sprzedazy
na rynku e-commerce w latach 2019-2025

$7.385

2019 2020 2021 2022 2023 2024 2025

M Retail ecommerce sales
® % change ® % of total retail sales

Note: includes products or services ordered using the internet, 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 2021

T11547 eMarketer | Insiderintelligence.com

Eksperci eMarketer optymistyczng dla rynku e-commerce prognoze
uzasadniajg utrzymujaca sie w réznych czesciach swiata pandemig
koronawirusa oraz faktem, ze to globalne zdarzenie czesciowo
zmienito przyzwyczajenia konsumentow.

W Polsce rynek e-commerce rowniez utrzyma wysoka dynamike
wzrostu. Eksperci Digital Market Outlook prognozuja, ze w 2025
roku polski rynek e-commerce osiggnie wartosc 20,2 mld dolarow.
Polskie Zzrédta méwig natomiast o 150-170 mid zt.

Firma Gemius w raporcie "E-commerce w Polsce” poruszyta rowniez
temat epidemii majacej potencjalny wptyw na zachowania
konsumentoéw. Wedtug badania, 33 procent respondentow
deklaruje, ze robi zakupy w sieci czesciej niz wczesniej, natomiast
30 procent kupuje wiecej online. Wéréd odpowiedzi pojawity sie
rowniez stwierdzenia, ze uzytkownicy kupujg online produkty,

z kategorii ktorych dotad nie nabywali w internecie lub wskazuja
produkty, ktérych zakupy przeniosty sie catkowicie do internetu.

Wptyw pandemii na zwyczaje zakupowe Polakéw

Kupuje wiecej online 30

Kupuje czesciej online i3

Kupuje kategorie produktéw lub produkty,
ktdrych wezes niej online nie kupowatem

Online stat sie moim pierwszym wyborem
przy poszukiwaniu produk tdw

Zadna z powyzszych 2



stata dostepnosc towaru niezaleznie od sytuacji pandemicznej
szybkos¢ zakupow

nizsze ceny

wieksze bezpieczenstwo

wygoda z uwagi na prace zdalng

Wedtug danych serwisu ecommercenews, tylko w 2020 roku

na polskim rynku e-commerce pojawito sie az 11 tysiecy nowych
sklepow online. Z kolei portal Statista podaje, ze na polskim
rynku funkcjonuje 258 tysiecy tego typu sklepdw. To samo
zrodto podaje takze, ze w 2021 roku powstato az 51 tysiecy
nowych sklepow online.

Na co wydajemy najwiecej?
Najnowsze dane Gemius dotyczgce wydatkow w sektorze
e-commerce zdajg sie potwierdzac trend utrzymujacy sie

od lat. W skali miesigca najwiecej wydajemy na ubrania
oraz dodatki - jest to prawie 200 zt miesiecznie.

Raporty interaktywnie.com - E-commerce

eSampling, czyli skuteczna metoda na budowanie trialu

Pandemia wymusita przyspieszenie rozwoju cyfrowego i ograniczyta firmom popularne
mozliwosci bezposredniego dotarcia do klientow. Zmarginalizowanie degustadji

i eventow wymogto na producentach koniecznos¢ dopasowania sie do nowego stylu
zycia konsumentow i zmiany stosowanych dotychczas strategii. Dlatego, aktualnie jedna
z najskuteczniejszych metod, ktéra utatwia budowanie trialu - jest eSampling.

Dotarcie do konsumenta z probka produktu, stwarza unikalna okazje do jego wyprébowania.
Jak to dziata mozna zobaczyc tu: https//voutu.be/FzuHzO56plA. eSampling pozwala

na budowanie $wiadomosci i dodatkowo ze wzgledu na swoja formute minimalizuje opor
przed jego odrzuceniem. Fizyczna mozliwos¢ przetestowania — angazujgca rézne zmysty
(wzrok, smak, wech) to unikalne doswiadczenie, ktére potem dos¢ czesto prowokuje chec
zakupu i korzystania z testowanego produktu. To réwniez poczucie zaskoczenia i radosci

z otrzymanego prezentu. Jak wynika z przeprowadzonych badan*, ponad 61%
konsumentéw twierdzi, ze otrzymanie bezptatnej probki jest najskuteczniejszym

sposobem przekonania ich do wyprébowania nowego produktu lub marki, a az 81%
chetniej kupi petnowymiarowy produkt.

By w petni wykorzysta¢ wszystkie mozliwosci oferowane przez eSampling, zespét ekspertéw
agencji Streetcom - pioniera w projektowaniu marketingu do$wiadczeri opracowat unikalng
metodologie, ktdra pozwala przenies¢ doswiadczenie zwigzane z tradycyjnym samplingiem
na wyzszy poziom. Realizujgc akcje eSamplingu mozemy bardzo precyzyjnie targetowac
dziatania, np. na podstawie zachowan konsumentéw czy koszyka zakupowego. Pozwala

to marce by¢ obecnej w pozadanym kontekscie, w $cisle okreslonym momencie cyklu

zycia konsumenta. Powstaje dzieki temu emocjonalny lub behawioralny zwigzek miedzy
konsumentem a samplowang marka. eSampling jest o krok przed tradycyjnym samplingiem
dzieki bezposredniej interakgji z produktem w digitalowym srodowisku, precyzyjniejszemu
procesowi realizacji kampanii oraz lepszej kontroli i efektywnosci. eSamplig najlepiej dziata,
gdy jest czescig taktycznych dziatan promocyjnych. Projekty eSamplingowe realizowane
przez Streetcom maja zasieg europejski i projektowane sa w oparciu o sie¢ ponad

500 partneréw w catej EU.

*Badanie Streetcom 2017, N=204

Matylda Szymalska

CEO Streetcom Poland


https://youtu.be/FzuHzO56plA

W tej samej kategorii miesci sie rowniez obuwie,
na ktore wydajemy jeszcze wiecej (201 zt miesiecznie).

To wiecej niz wydatki na artykuty zywnosciowe kupowane
online, ktérych pozycja w stosunku do poprzedniego badania

ostabta (188 zt miesiecznie).

Wsréd czotowych kategorii znajdziemy rowniez artykuty
dzieciece, kosmetyki i perfumy, a takze farmaceutyki.

Najbardziej popularne kategorie produktéw kupowanych
online wraz z poziomem tych wydatkow

006GQ0

1992!: i 91r'h‘n~ i 149(’”!!- ia 201 zh/ miesiac 1881!.«'-: 3
Odziez, akcesoria Ksiazki/ptyty/filmy Artykuty dzieciece Obuwie Artykuty spoZywcze
i dodatki i zabawki

) (¢
119... 136. 12326 micsay 85O wemiesiy 782
Produkty Kosmetykii perfumy Sprzet RTV /AGD Urzadzenia mobilne Meble i elementy
farmaceutyczne wyposazenia wnetrz
Zrédfo: Gemius
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Badanie wymienia réwniez wysokie wydatki na sprzet AGD/RTV,
urzadzenia mobilne oraz elementy wyposazenia wnetrz. Jednakze
wydatki w tych kategoriach rozpatrywane sg w skali 6 miesiecy.

W przypadku danych z Europy, odpowiedz na pytanie dotyczace
najpopularniejszych produktéw daje Barometr E-shopper
autorstwa DPD Group. Wedtug niego...

W Europie najczesciej w internecie kupujemy:
odziez - 48 procent
ksigzki - 43 procent

obuwie — 40 procent

Najwiekszy potencjat wzrostu w kolejnych latach zdaniem raportu
DPD Group majg artykuty z segmentu dekoracji wnetrz, a takze
segment odziezowy, w ktérym juz 20 procent transakcji dzieje sie
online. Na uwage zastuguja réwniez produkty RTV, kosmetyki,
DVD oraz gry i zabawki.

Badanie wskazuje réowniez na specyfike poszczegdlnych
krajow. Na tle Europy w Polsce wyrdznia sie segment czesci
samochodowych, w Wielkiej Brytanii zywnos¢, natomiast
w Austrii produkty sportowe.



Wedtug raportu DPD Group, w Polsce udziat zakupdw online
w stosunku do ogdlnej sprzedazy detalicznej jest o srednio
6 punktow procentowych wyzszy niz srednio ma to miejsce
na rynku europejskim.

Wsrdd najpopularniejszy kategorii produktow w Polsce
wedtug badania DPD Group znajdziemy:

» odziez - 48 procent
> obuwie -47 procent

> kosmetyki - 45 procent

W przypadku odziezy warto zauwazyc¢, ze im mtodsze pokolenie,
tym odsetek oséb kupujacych w ten sposéb ubrania rosnie.
Dla tzw. millenialséw wynosi on juz 59 procent.
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Rynek e-commerce ciggle rosnie,
udowadniajgc tym samym,

ze hurraoptymistyczne prognozy
formutowane w czasie pandemii
nie miaty w sobie ani troche
przesady. Wedtug prognoz
eMarketera, globalna jego wartosc
wyniosta 4,89 biliona dolarow

w 2021 roku i przez najblizsze lata
bedzie rosta. To jednak oznacza
rowniez zabojcza konkurencje,
bo dzisiaj, by sprzedawac

w internecie, sam sklep
internetowy nie wystarczy.
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Prognozy, ktore w styczniu wyskakiwaty

z kazdej lodowki, nie pozostawiajg
watpliwosci, ze rynek handlu
internetowego najlepsze ma dopiero
przed soba. Komentatorzy przescigaja sie
w typowaniu trenddw, ktére majg juz za
chwile defniowac wspotczesny handel
elektroniczny. Na gietdzie pojawiaja sie
wiec modne i chwytliwe hasta takie jak

VR (virtual reality), AR (augmented reality),
voice i visual search, live shopping, social
commerce, itp, itd, i - biorgc pod uwage
tempo, w jakim rozwija sie rynek

- trudno stwierdzi¢ z catg pewnoscia, ze to
marketingowe buzzwordy. Nie zmienia to
jednak faktu, ze na technologiczne nowinki
mogqa pozwoli¢ sobie jedynie najwieksi
gracze, ktorzy podstawy - czyli nienaganny

UX - maja dopracowane w najmniejszych
szczegotach. Bo to wiasnie UX decyduje
dzisiaj o e-commerce'owym by¢ albo nie
by¢. Oczywiscie w Polsce nadal decyduje
o sukcesie sprzedazowym cena.

UX sprzedaje

Sprzedaz internetowa jest wypadkowg
wielu czynnikdw, marketingowych,
brandingowych, reklamowych,

ale i technologicznych, bo to wtasnie

od wybranej technologii zaleza
performance, czyli szybkos¢, z jaka dziata
sklep, funkcjonalnosci, ktére klient otrzyma
do dyspozycji oraz design, ktéry w duzej
mierze decyduje o tym, czy klient bedzie
umiat poruszac sie po witrynie.



Pod nazwa user experience kryje sie wiec caty pakiet wiedzy
z roznych dziedzin: marketingu, grafiki, projektowania,
programowania i psychologii, Jego celem jest bowiem
zaprojektowanie sklepu internetowego w taki sposéb,

aby klient mogt z niego korzystac w prosty, intuicyjny

i przyjemny sposob tak, by - jak po nitce do ktebka

- zaprowadzi¢ go do transakgcji.

UX (User Experience) i Ul (User Interface) to terminy, ktdre wcigz

sg mylone. Chociaz oba elementy sg kluczowe dla osiggniecia
rezultatu, to Ul jest podejsciem blizszym projektowaniu warstwy
wizualnej. Jej celem jest stworzenie przyjaznej przestrzeni interakgji
pomiedzy uzytkownikiem a e-sklepem. Z kolei w UX chodzi

o stworzenie takiej przestrzeni, w ktorej interakcja z produktem
bedzie petna pozytywnych doznan.

Interfejs uzytkownika obejmuje wiec nawigacje, wyszukiwarki,
pola tekstowe, linki, uktad tresci, ogdlny interfejs i wyglad witryny,
a UX - catoksztatt doswiadczen uzytkownika, ktore powinny by¢
mozliwie satysfakcjonujace.

Doskonatym przyktadem znaczenia UX dla konwersji i zwrotu
z inwestycji jest Amazon. Firma zdata sobie sprawe, ze istnieje
bezposrednia korelacja miedzy jakoscig doswiadczenia
uzytkownika a wynikami biznesowymi. Amazon starat sie
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Jak wybra¢ partnera technologicznego do rozwoju e-commerce

Rynek e-commerce rozwija sie bardzo dynamicznie i jak wskazuje w raporcie PwC do 2026 roku
osiggnie w Polsce warto$¢ 162 mld zt. Efektywna strategia omnichannel, ktéra uwzglednia catg
$ciezke zakupowa konsumentéw, staje sie dzi$ koniecznoscia. Do jej realizacji potrzebny jest
skuteczny partner, ktéry zapewni odpowiednia technologie, ale i doradztwo biznesowe.

Wybdr dostawcy e-commerce jest kluczowy dla realizacji planéw rozwoju w tym obszarze.
Ponizej rekomendujemy kilka aspektow, ktére warto wzigé pod uwage.

Znajomosc¢ branzy

Z naszymi klientami z branzy retail pracujemy juz facznie od 28 lat. Jestesmy zaufanym dostawca
rozwiazan i ustug IT dla najwiekszych sklepéw i sieci handlowych. Dla nas e-commerce jest czescia
wiekszej catosci. Typowy software house dostarcza technologie, my zapewniamy duzo wiecej

— doradztwo strategiczne i partnerskie wsparcie w rozwoju biznesu.

Podejscie customer first
Zaczynamy od poznania potrzeb i wyzwan, jakie stoja przed naszym klientem. Nastepnie
przeprowadzamy analize i dopiero wtedy proponujemy rekomendowang architekture rozwigzania.

Strategia quick-wins

Wielu dzis$ statych klientéw trafito do nas z niewydajnymi systemami e-commerce, ktére blokowaty
rozwdj tego kanatu sprzedazy. Wprowadzilismy dla nich optymalizacje typu hot fix i zapewnilismy
support, a dopiero po tym rozpoczelismy prace nad nowymi systemami.

Dedykowany zesp6t ekspertow
W projektach e-commerce nie ma miejsca na btedy. Nasz zespét tworza certyfikowani developerzy
Adobe Magento, PM-owie, Dev-Opsi, eksperci Akeneo PIM, testerzy, architekci i analitycy.

Zrealizowane duze projekty e-commerce

Jakos¢ naszych wdrozen e-commerce potwierdzajg powierzone nam projekty: nowy e-commerce
i migracja ze starego do nowego sklepu zrealizowane w rekordowe 6,5 miesigca dla Super-Pharm,
czy zakonczone sukcesem wdrozenie Akeneo PIM w ecbuwie.pl.

Szerokie portfolio ustug

Zapewniamy strategiczne podejscie do e-commerce. Oferujemy nie tylko wdrozenia nowych
systemow, ale tez ustugi wsparcia i optymalizacji istniejacych sklepdw, warsztaty typu discovery,
analizy, w tym wydajnosciowe czy UX/Ul, wsparcie przy tworzeniu catosciowej architektury [T
czy szkolenia dla uzytkownikéw Magento i Akeneo PIM.

Grzegorz Rogalinski
CEO Exorigo-Upos S.A.
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maksymalnie utatwic¢ klientom znajdowanie produktow

w ich sklepie i skrocic¢ sciezke zakupowa — aby droga od wejscia
na strone do klikniecia,kup”byta jak najkrotsza. Projektanci
Amazon skupili swojg uwage na merchandisingu produktow

i tatwosci nawigacji, i — we wiasciwym momencie — przeszli

na mobilnosc.

Wedtug badan, az 2/3 internautéw robi juz zakupy przez telefon.
Prosta i krotka $ciezka zakupowa, czyli droga od poznania oferty,
przez skomplementowanie zamdwienia, zalogowanie do profilu
klienta lub - co wazne - wybdr opdji bez rejestracji, wybor sposobu
dostawy, ptatnosci i podsumowanie, nie moze budzi¢ zadnych
watpliwosci i rodzi¢ pytan. Jedli klient nie widzi, gdzie sie znajduje,
co klikng¢, zeby przejs¢ dalej, albo wrécic i zmienic¢ wczesniejszy
wybor, bez zalu porzuca koszyk i szuka szczescia u konkurencji.
Robi tak az 70 proc. klientow!

Jak wiec zadbac o dobry UX? E-sprzedawcy majg do dyspozydji
rozwigzania open-source'owe, takie jak Wordpress w zestawieniu
z Woocommerce lub chmurowe, takie jak choc¢by Shopify.

Oba, w przypadku sklepow matych i Srednich sprawdzaja sie
doskonale, niwelujgc koniecznos¢ projektowania i budowania
customowych rozwigzan. Na co wiec warto postawic?
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Platformy open source'owe, takie jak wspomniany Wordpress
czy Prestashop, to idealny wybdr dla sprzedawcow, ktorzy

majg zasoby, by swoj projekt rozwijac i customizowac.
Oprogramowanie o otwartym kodzie daje bowiem swobode,
ktora pozwala na nieskonczenie wiele mozliwosci dopasowania
wygladu i funkcjonalnosci e-sklepu do indywidualnych

potrzeb biznesowych. Nie ma wiec przeszkdd, by potraktowac
go jako fundament, ktéry zostanie ,nadpisany” np. nowymi
funkcjonalnosciami. Trzeba jednak pamietac, ze wtedy zaréwno
hosting, jak i customizacje sg po stronie sprzedawcy, a to wigze sie
z kosztami zatrudnienia agencji wdrozeniowej lub freelancera.

Saa$ to nieco inna historia. W tym modelu oprogramowanie
niejako wynajmujemy, pfacac za nie w ramach subskrypcji.
Odpada nam wtedy koszt hostingu, za ktéry odpowiada
dostawca i wiasciciel danej platformy. Ten model jest

oczywiscie wygodniejszy dla podmiotéw, ktdre nie mogg

badz nie chcg inwestowac w czas programistow, ale wigze

sie on z ograniczeniami w kwestii rozwoju. | nie chodzi nawet

0 wyglad, bo jest mnostwo szablondw, ktére mozna wykorzystac,
ale o funkcjonalnosci, ktére na pewnym poziomie sg niezmienne.

Jednoznacznej odpowiedzi na pytanie, jaki silnik e-commerce
wybrac nie ma, bo to - niestety - zalezy od wielu zmiennych.
Zanim zdecydujemy sie na wspotprace z konkretnym dostawca
technologii, warto wiec ustali¢, czego potrzebujemy. A potrzeby
frontendowe bedg roznic sie od backendowych.



Frontend, czyli to, co wyswietla sie w przegladarce, powinien
zapewniac przede wszystkim doskonaty performance

i wspomniany wyzej UX. Oznacza to, ze powinien by¢ na tyle
elastyczny, by sprzedawcy mogli fatwo dodawac funkcje,

ktére poprawig jakos¢ oferowanych doswiadczen, np. zmieniajgc
uktad strony, dodajac nowe braki ptatnicze, odpowiednio
formatujac landing page, formularze itp., itd.

Backend powinien z kolei zapewni¢ stabilnosc¢ i bezpieczenstwo
tak, by mie¢ pewnos¢, ze informacje o zaméwionych produktach,

ptatnosciach, dostawach i zwrotach byty przetwarzane prawidtowo.

Backend i frontend razem tworzg sklep internetowy,

ale - jak wspomnielismy na poczatku - postawienie sklepu

to dzisiaj zdecydowanie za mato, by sprzedawac w sieci.

By to robic trzeba klienta zainteresowac, wzbudzi¢ w nim
zaufanie, a potem nie zniecheci¢. Nie da sie tego zrobic
,manualnie” na satysfakcjonujgcg skale, bez odpowiednich
narzedzi analitycznych i marketingowych sie wiec nie obedzie.

Raporty interaktywnie.com - E-commerce

Sklep powinien wiec tatwo integrowac sie z ustugami
analitycznymi takimi jak Google Analytics, Hotjar lub ich
alternatywy, ktére bedg nam podpowiadac, kim sg nasi klienci,
czego potrzebuja i co przeszkadza im w zaspokojeniu tych potrzeb,
oraz marketingowymi - systemami marketing automation

lub e-mail marketing czy programami lojalnosciowymi,

ktore zadbajg o budowanie z klientami personalnych relacji.

O sklepie internetowym warto wiec mysle¢ w kontekscie nie
tylko terazniejszych, ale i przysztych potrzeb, zwracajac uwage
na elastyczno$¢ danego oprogramowania. Zmiana silnika
e-commerce, kiedy nasz biznes mocno mocno wystrzeli

- jest bowiem czasochtonna i kosztowna.



Przemystaw tawrowski

redaktor Interaktywnie.com




Cena towaru, koszty przesytki
oraz pozytywne wczesniejsze
doswiadczenia - te czynniki
stanowig najwazniejszy element
decydujacy o sukcesie sprzedazy
w sieci. Nie sg jednak jedynymi,

na ktory zwracajg uwage internauci.

Wazne sg rowniez opinie na temat
sklepu internetowego oraz samo
funkcjonowanie jego strony

- fadowanie, tatwosc i przejrzystosc
obstugi. Warto rowniez zwrocic
uwage na odsetek porzucanych
koszykow zakupowych.
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W Polsce o sprzedazy w internecie
nadal decyduje przede wszystkim cena
- internauci przeszukuja sie¢, szukajac
sklepu, w ktorym kupig wybrany
produkt najtaniej.

W4rod wymienianych czynnikéw
generujacych sprzedaz w sklepie online
nalezy wymienic rowniez opinie na innych
stronach i portalach internetowych

na temat sklepu, wyniki porownywarek
cenowych, polecenia znajomych, opinie
na forach i w grupach dyskusyjnych

czy kody rabatowe.

Wedtug danych serwisu Statista, odsetek
porzuconych koszykéw zakupowych

w 2021 roku wyniést prawie 70 procent.
W latach 2013-2014 mocno spadat,

jednakze od kilku lat pnie sie powoli w gore,
rosngc od kilku do kilkunastu setnych
punktu procentowego rocznie. W 2014 roku
byto to 68,07 procent, natomiast w 2020
roku 69,8 procent. Takie same wnioski ptyng
z badania Baymard.

Odsetek porzucanych koszykow
zakupowych w latach 2006-2020

71.98%

g9.57% 69-8%

69.23%
68.8;
68.53% 68.63%
SM
66.08%

5%
2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2019 2020

Zrédto: Statista
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Masz2 swoj e-commerce?

2 Wirtualng Polska zrealizujesz

Swoje cele biznesowe.

Poznaj produkty PRODUKTY
I narzedzia ekosystemu
technologicznego WP:

@ marketing
cloud

"ﬁT metrics

Qo dudience
O Center

Sz2czegoty znajdziesz na serwisie YR reklama
reklama.wp.pl/oferta

NARZEDZIA
@N _‘.'\ pixel
marketing (9 Fooster
platform
(@ viewability

[ﬁ] cross-device

@Alogin os W\


https://reklama.wp.pl/oferta

Elementy decydujace o wyborze i dokonaniu zakupu online

atrakeyina cena praduktu

niskie koszty przesyhkd dostawy
pozytywne wezedniejsze doswiadczeria
atrakcyine promocie, oferty specialne
krotki czas oczekiwania na dostawe
riizne dostepne farmy dostawy

riEne dostepne formy platnodc

fatwy sposéh skiadania zaméwienia

Fatwy sposth pratnodd
{karta patnicza, systemy szybkich platnodci)

opinie na rédnych stronach internetowych | portalach
inp. zawierajacych rankingi, aceny, opisy)

by rabaiowe - o

15

17

przejraysta i funkejonalna strona internetowa

polecenia od 2najormych \ przyjadist \ redziny 15

wniki z pordwnywarek cenowych 1

opinle na forach internetowych \ grupach dyskusyjnych 13
doktadne informacie o warunkach
zamdwienia \ reklamacii\ zwrotu

1

dostepne na stronie internetowej dane firmy 1
ladres, NIP, telefon kontaktowy)

opinie na portalach spotecenodciowych 1

atrakeyjry sposdb prezentacji produktu

opinie znalezione poza Internetem
(np.zestawienia cen w czasopismach, arbykuly itp))

i
atrakcyiny wyglad strony intemetowe] sklepu - 2

fizyene punkty odbioru 7
(kloski, stoiska, tradycyjne sledziby)
dhutszy terminna zwrot bez podania prayczyny .

mita obstuga klienta (call centre)

ciekawy fanpage lubblog [l 2

nie wiem \ trudno powledzied I 3

Zrédto: Gemius
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Porzucanie koszykéw najbardziej dotyczy przedmiotdw z kategorii
motoryzacja, gdzie odsetek siegnat poziomu az 89,11 procent.
Wysoko w tym zestawieniu plasuje sie réwniez branza lotnicza
oraz modowa. W czotéwce znajdziemy takze produkty luksusowe.

Odsetek porzucanych koszykéw zakupowych
w poszczegolnych kategoriach produktow w 2021 roku

100%

Abandonment rate

Zrédfo: Statista

Powody porzucanych koszykéw

Przegladanie ofert i poréwnywanie cen

W4rdd najczesciej wymienianych powoddw porzucania
koszykow przez kupujacych jest sprawdzanie i porownywanie
cen. Wielu uzytkownikéw czesto planuje w ten sposob urlopy,
co ttumaczytoby wysoki wskaznik porzucen w branzy lotniczej
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oraz w kategorii podréze. Dodatkowo, osoby dokonujace rezerwacji
czesto zagladajg na strone w oczekiwaniu na najlepsza oferte.

Badanie firmy Baymard podporzadkowato te zachowania pod
statystyki zwigzane z przeglagdaniem ofert sklepdw internetowych.
Jako potencjalny powdd porzucenia koszyka zakupowego
wskazato w tym przypadku az 58,6 procent uzytkownikow.

Nieoczekiwane i wysokie koszty

Jezeli spojrzymy bardziej obiektywne na powody porzucanych
koszykow, to wsérdd nich dostrzezemy m.in. wysokie koszty

wysytki zwigzane z zakupem upatrzonego przedmiotu. Wnioski

te potwierdzajg rowniez dane serwisu optinmonster, wedtug
ktérego 56 procent porzuconych koszykow to efekt wystapienia
nieoczekiwanych kosztéw zwigzanych np. z wysoka ceng dostawy.
Badanie Baymard podaje, ze z powodu wysokich kosztow przesytki
koszyk porzuca 49 procent internautow.

Trudnosci i problemy z realizacjq transakgji

Uzytkownicy czesto porzucajg koszyki zakupowe w konsekwencji
koniecznosci do przeprowadzenia transakcji zatozenia konta

w sklepie internetowym. Wskazuje na to 23 procent badanych
przez serwis optinmonster. W przypadku danych Baymard

na zbyt dtugi lub skomplikowany proces finalizacji transakgji
narzeka 18 procent uzytkownikow. Wspomina sie réwniez

o problemach z samg realizacjg dostawy, ktora jest zbyt

wolna (19 procent badanych).
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Powody porzucania koszykéw zakupowych
przez uczestnikéw rynku e-commerce

[Extra costs too high (shipping, tax, fees)

The site wanted me to create an account

Delivery was too siow

Too long / complicated checkout process

| didn't trust the site with my credit card information
| couldn't see / calculate total order cost up-front
Website had emors / crashed

Returns policy wasn't satisfactory

There weren't enough payment methods

The credit card was declined

Zrédto: Baymard

Jak przeciagnac¢ klientéw i ograniczy¢ porzucanie koszykow?

E-mail marketing

Jak podaje serwis optinmonster, jednym ze sposobodw przyciggniecia
klientow do sklepu internetowego oraz ograniczenie porzucania

koszykow zakupowych jest przesytanie wiadomosci e-mail, takze
tych przypominajacych o rozpoczetych zakupach. Wedtug badan,
w przypadku wiadomosci przypominajacych, wspodtczynnik otwarc
wynosi 45-procent, natomiast 21 procent uzytkownikéw klika w link
zawarty w wiadomosci, ktéry przenosi ich do porzuconego koszyka.
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Szybka wysytka

Wedtug danych Walker Sands, szybka i darmowa przesytka jest najwiekszym motorem
sprzedazy online. W tym miejscu wymieniany jest rowniez bezpfatny zwrot. Wedtug
badan wysytka tego samego lub kolejnego dnia zwieksza sprzedaz o 39 procent.

Dbaj o reputacje

Waznym elementem dziatalnosci sklepu internetowego sg opinie wystawiane przez
uzytkownikéw. Wedtug danych Oracle, czyta je ponad 50 procent badanych.

Poswiecenie uwagi mobilnym uzytkownikom

Wedtug raportu Gemius za 2021 rok, odsetek uzytkownikéw robigcych zakupy

za posrednictwem laptopdw oraz smartfondw jest bardzo zblizona. Na ten sposéb
robienia zakupdw online wskazato odpowiednio 78 i 76 procent internautéw.

Z tego wzgledu administratorzy sklepow internetowych powinni szczegdlng
uwage zwroci¢ na funkcjonalnos¢ witryny pod katem uzytkownikéw mobilnych.
Dotyczy to nie tylko responsywnosci, ale takze wielkosci czcionek, rozmiaru

grafik oraz szybkosci tadowania.

Analityka i optymalizacja

Waznym aspektem prowadzenia sklepu internetowego jest odpowiednie
monitorowanie zachowania uzytkownikow oraz ich analizowanie. Oprocz stosowania
narzedzi analitycznych takich jak Google Analytics, warto stosowac test A/B

do wprowadzanych na stronie nowych rozwigzan. Serwis Baymard wskazuje

to jako najskuteczniejszy sposodb wdrazania zmian na stronie.

Dziatania SEO

Jest to niezbedny element promocyjny nie tylko dla sklepu internetowego, ale kazdej
witryny. Jego waga jest duza, gdyz wiekszos¢ uzytkownikow wiasnie za pomoca
wyszukiwarki rozpoczyna swoje poszukiwania przedmiotu, ktéry chca kupic.

Jako ze Google odpowiada za ponad 97 procent globalnych wyszukiwan,

a w przypadku polskiego rynku jest to ponad 99 procent, nalezy skupic sie na tym
narzedziu. Wedtug danych Oracle, uzytkownicy Google poszukujacy produktu,
spedzaja Srednio 11 minut przegladajgc wyniki wyszukiwania, w wyniku czego
zaglada statystycznie na prawie 9 stron.
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Udziat sprzedazy online w globalnej sprzedazy
detalicznej w latach 2015-2024
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Online vs offline

Zakupy online stajg sie coraz bardziej popularne. Jednym

z impulséw do rozwoju rynku e-commerce byta pandemia
COVID-19, efektem ktoérej byto przeniesienie wielu dziedzin
zycia do internetu. Wedtug raportu Gemius, juz 77 procent
Polakow robi zakupy przez internet, a odsetek ten z roku

na rok rosnie. Z kolei, jak kalkuluje Oracle, wzrost e-commerce

21.8%

2024

28



spowodowany pandemig jest odpowiedzialny za przychody
branzy na poziomie 175 miliardow dolarow.

Odsetek 0s6b robigcych zakupy online bedzie rost rowniez
ze wzgledu na pokolenie millenialsow oraz pokolenie Z,
dla ktérych kupowanie w internecie jest czyms naturalnym.
Z rynku e-commerce korzysta 86 procent millenialsow.

W4rdd zalet zakupdw online konsumenci wskazujg nie tylko
cene, ale takze lepszg dostepnosc¢ i wybdr produktow,
catodobowa mozliwosc¢ zrobienia zamowienia, a takze,

CO wazne w czasach epidemii, bezpieczenstwo.

Zwiekszajaca sie popularnosc zakupow online przektada sie
na udziat e-commerce w ogolnej sprzedazy detalicznej

na $wiecie. Wedtug danych serwisu Statista, w 2020 roku
byto to 18 procent, natomiast w 2024 roku bedzie

to juz 21,8 procent.
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Rynek e-commerce rozwija sie

w imponujgcym tempie i nie
bedzie przesadg twierdzenie,

ze wkrotce pozostang na nim tylko
najlepsi, nie tylko pod wzgledem
technologicznym, ale ci, ktorzy
umiejetnie tgczg kompetencje
technologiczne i marketingowe.
Bo o klientow walczy sie dzis

na kazdym cyfrowym froncie.

Raporty interaktywnie.com - E-commerce

Polska jest 18. najwiekszym rynkiem
handlu elektronicznego z przychodami

13 miliardéw USD w 2020 roku, co plasuje
nas przed Szwecja i za Meksykiem. Klienci,
W przewazajgcej wiekszosci, majq juz jednak
swoich faworytoéw, z ktérych Allegro jest
zdecydowanie najwiekszym i jak dotad
niepokonanym. Nawet wejécie do Polski
Amazona, ktory w zaledwie kilka miesiecy
po polskim debiucie zaproponowat
uzytkownikom ustuge Prime (w jej ramach
otrzymali oni rozszerzone opcje dostawy
produktow, dostep do serwisu VoD oraz
pakiet dla graczy Prime Gaming) nie
naruszyto jego pozydji.

Walka o serca uzytkownikéw daleka jest
jednak od ostatecznego rozstrzygniecia,

tym bardziej, ze e-commerce nie samymi
marketplace’ami stoi. To one stanowig
dominujaca site nie tylko na polskim,

ale i globalnym rynku, o czym $wiadcza
liczby - 62,7% z 4,29 biliona dolaréw
globalnej sprzedazy e-commerce w 2020
roku zostato wydanych na 100 najlepszych
marketplace’ach, w poroéwnaniu z 60,1%
w 2019 roku. Ale e-commerce nie zamyka
sie na najmniejszych.

Jak madrze wspoétpracowac
z najwiekszymi graczami?

Mate i Srednie e-sklepy wcigz majg spore
pole manewru, choc - nie oszukujmy sie

- musza wykazac sie duza determinacja

i sprytem, by konkurowac z najwiekszymi.



JAK SKALOWAC SPRZEDAZ NA FACEBOOKU
I INSTAGRAMIE W 2022 ROKU?

Facebook i Instagram to dzisiaj jedne z najlepszych kanatéw sprzedazy online, a czas pandemii
-tylko ten fakt potwierdzit. Optymalizacja i skalowanie sprzedazy stanowi jednak coraz wieksze
wyzwanie przy rosnacej konkurenciji.

Kluczowe problemy, ktére stoja na drodze zwiekszania sprzedazy online i optymalizowania
kosztéw to:

stabe zarzgdzanie kampaniami reklamowymi i dobdr niewtasciwych
strategii skalowania;

brak spéjnosci danych pomiedzy systemem FB/IG, Google Analytics
i narzedziami zewnetrznymi;

brak efektywnego wykorzystania rozwigzar do optymalizacji i personalizacji reklam;

nieatrakcyjna wizualnie komunikacja sprzedazowa.

Stabe zarzadzanie kampaniami reklamowymi to jedna z gtéwnych bolaczek wiekszosci marek.
Gdy zaczynamy prace z Klientami, to najczesciej juz w pierwszych 3 miesigcach uzyskujemy

lepsze wyniki sprzedazowe o ponad 30% - to jest przepasc, ktéra pokazuje jak wiele juz stracono.

Ogolnodostepne narzedzia z paneli reklamowych FB/IG nie sg zaprojektowane z mysla
o sprzedazy online, tylko podporzadkowane wielu réznym celom reklamowym, np. zwigkszaniu
Swiadomosci marki czy budowaniu zaangazowania.

Do skalowania sprzedazy stuzg specjalne rozwiazania, np. nasz ROl Hunter, narzedzie stworzone
jako wsparcie systemu reklamowego Facebooka (Facebook, Instagram, Messenger, WhatsApp),
zaprojektowane dla branzy e-commerce tak, aby skutecznie skalowac sprzedaz. ROl Hunter

Michat Kidata

Country Director Poland w Business Factory Polska
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dziata u ponad 400 topowych klientéw na catym $wiecie, a w tym gronie sg liczne
krajowe i regionalne marketplace'y.

Drugim wyzwaniem jest rozbieznos¢ danych pomiedzy systemem FB a Google Analytics
(nawet 30-40%)!), na ktérym najczesciej “stoi” analityka sprzedazy u Klientéw. To oznacza,
ze dziafania optymalizacyjne sg co najmniej utrudnione, jesli nie niemozliwe. W Business
Factory dzieki wykorzystaniu ROl Hunter integrujemy dane z FB/IG z Google Analytics

lub CRM. Dzieki temu nie tylko wiecej wiemy, ale tez nasze kampanie zoptymalizowane s3
w oparciu o dane z GA, czyli s3 znacznie blizej realnej sprzedazy.

Kolejnym wyzwaniem — obecnie chyba najwiekszym — jest sprawienie, zeby nasza
oferta zostata zauwazona.

Dzisiaj reklamodawca nie moze liczy¢ na wiecej niz 1-2 sekundy kontaktu z jego
komunikatem reklamowym, a to i tak jest sporo.

Z kolei reklamodawcy e-commerce'owi mierza sie z dodatkowymi wyzwaniami.

Na przyktad, majac kilkadziesiat tysiecy produktow w sklepie, musza zdecydowac,

ktére z nich powinny trafi¢ z przekazem reklamowym do klienta, albo jak sprawic¢, zeby
wszystkie przyciggaty uwage uzytkownika scrollujgcego feed'a czy przegladajacego stories.

Rekomendujemy wykorzystywanie automatycznych template’dw, ktdre w ramach
narzedzia Creative Factory w ROI Hunter mozemy tworzy¢ w znacznie wiekszym zakresie
niz pozwalaja na to natywne rozwigzania Facebooka. Potrafig one zmienic¢ wyglad tysiecy
produktéow w jednym momencie — jesli do tego dodamy automatyczne tworzenie animadji
video na bazie zdje¢ z feeda, to mamy gotowy przepis na sukces.

Jak wida¢, prowadzenie skutecznych i efektywnych kampanii, ktére realizuja cel

- czy sa nim leady, czy sprzedaz produktéw - wigze sie z koniecznoscig stosowania coraz
nowszych narzedzi, poswiecenia duzo wiekszej ilosci czasu, a takze posiadania eksperckiej
wiedzy i doswiadczenia. Polecamy wspotprace ze specjalistami, ktérzy dysponuja
wszystkimi tymi elementami.
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Jak moga to zrobi¢? Réwniez przez madra wspotprace,
bo np. obecnos$¢ w marketplace’ach mozna wykorzystac
do budowania wiasnej marki.

Marketplace'y to duzy zasieg i ogromna liczba konkurujgcych

ze sobg produktow. Dlatego najwazniejsza jest widocznos¢ marki
i oferty. Juz teraz platformy e-commerce sg czesciej wybierane
jako wyszukiwarka produktéw, niz Google i to od nich zaczyna sie
sciezka zakupowa - mowit na tamach interaktywnie.com tukasz
Sztuczynski SHOP+ Head.

Mindshare Polska. - To pokazuje, ze warto wykorzystac

je do komunikagji nie tylko na ostatnim etapie $ciezki,

czyli na przykfad zajmujac sie pozycjonowaniem ofert na listingu
produktéw. Powinnismy by¢ widoczni rowniez w szerszym
kontekscie, budujagcym swiadomos¢ marki, miedzy innymi
na stronach gtownych czy stronach kategorii, gdzie mozemy
wykorzystac formaty reklamowe do szerokiej komunikacji.
Zarbwno najwieksze marketplace'y, jak i e-retailerzy maja

w ofercie mediowej takie propozycje. Dzieki temu w petni
mozemy wykorzysta¢ wspomniany wczesniej duzy udziat
marketplace®w w rynku e-commerce.

Obecnosc¢ a marketplace’ach z catg pewnoscig mozna wykorzystac,
ale nic - jedli o sprzedazy w sieci myslimy dtugofalowo - nie zastapi
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budowy wtasnej platformy. Tylko wtedy bedziemy mieli wptyw

na to, jak klienci bedg postrzegac nasza marke. - Nieodzownymi
elementami w tym procesie sg np. kolory, zdjecia, filmy,

ktérych po prostu nie da sie dostosowac w taki sposéb, jak chcemy
na marketplace'ach - méwita w interaktywnie.com Patrycja
Kosciotowska, Digital Strategy Manager z iProspect (dentsu Polska).

Budowa wiasnego sklepu wiaze sie jednak z koniecznoscia
podjecia dziatan sprzedazowych, ktére wykraczaja daleko
poza niego. Jak to zrobic¢? Przede wszystkim wielowymiarowo,
taczac dziatania SEO, PPC, promocje social mediowe

i e-mai marketingowe.

SEO, czyli budowanie organicznej pozycji w wyszukiwarkach,
wcigz ma najwiekszy udziat w generowaniu e-commerce’owych
zyskow, a jednak zwtaszcza malii Sredni przedsiebiorcy czesto
przedktadajg nad nie pfatne reklamy. | z jednej strony, nie ma

co sie temu dziwic. Ptatne reklamy to gra obliczona na szybkie
efekty, skrojona pod efektywnosciowe metryki, gdzie widag, ile ROI
przynosi kazda wydana ztotowka. To jednak SEO pozwala budowac
marke. Oczywiscie, jego efekty sg odroczone w czasie, a dziatania
wymagajg zelaznej konsekwendji, ale jest o co walczyc.

Wedtug Wolfgang Digital, 35% catkowitego ruchu sklepéw
pochodzi ze stron wynikow wyszukiwania, co przektada sie
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Poziom sprzedazy generowanej przez sektor e-commerce rést od dawna,

ale przyspieszyt wraz z trwaniem pandemii i kolejnymi lockdownami. Analizy PwC
pokazujg, ze polski rynek handlu online osiggnie wartos¢ 162 mld ztotych brutto
w 2026 roku, a przewidywany przez ekspertow srednioroczny wzrost wynosi 12%.
Dobre wyniki sprzedazy oznaczaja rowniez rosngce zapotrzebowanie reklamowe.

Nie ma jednego prostego rozwigzania pokazujacego, w jaki sposéb nalezy reklamowac
sklep internetowy. Dtugofalowe dziatania dazace do zbudowania pozycji marki sa
trudne lub wrecz niemozliwe do skatalogowania i ubrania w sztywne ramy. Przyjrzyjmy
sie zatem bardziej schematycznym, ptatnym zrédtom generowania sprzedazy

na przykfadzie najpopularniejszej w Swiecie e-commerce branzy — odziezowej.

Platne Zrodta ruchu, ktére generujg sprzedaz, to m.in. Google Ads, Facebook Ads,

RTB House, Criteo, Avanti24.pl czy Domodi.pl. Zasada dziatania wszedzie jest podobna
— pfacimy za ekspozycje naszych produktow, oczekujac na wygenerowanie

sprzedazy o wyzszej wartosci niz koszt reklamowy. Ktore z tych Zrodet wybrac

i na jakiej podstawie? Jesli brakuje nam zasobdw i czasu — warto sprawdzi¢
marketplace'y, jak Avanti24.pl czy Domodi.pl. S3 w petni bezobstugowe, a dodatkowo
same w sobie generujg ruch z Facebook Ads, Google Ads, SEO, od retargeterdw,

a nawet z tresci, poniewaz tworza je wydawcy. Mozemy zatem zaoszczedzic

dzieki nim zaréwno czas, jak i pienigdze.

Liczace sie sklepy internetowe sprawdzajg wszystkie istotne ptatne zrédta ruchu,
a nastepnie modyfikujg ich liste lub poziom wydatkow, monitorujgc wyniki

Bartek Maczynski

Kierownik dziatu kampanii efektywnosciowych
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za pomoca Google Analytics. Warto pamietac jednak o minusach tego
narzedzia, powigzanych gtéwnie z brakiem sensownej odpowiedzi

na konieczno$¢ pomiaru sciezek konwersji na réznych urzadzeniach
(cross-device). Tym samym mierzac sciezki konwersji, patrzymy wiasciwie
na sciezke przegladarki, a nie uzytkownika.

Nalezy réwniez pamietac¢ o podstawowym modelu atrybucji stosowanym

przez Google Analytics — tzw. last click. Wedtug tego modelu przypisania zrodtem
sprzedazy bedzie ten podmiot, ktérego reklama zostata kliknieta jako ostatnia
przed dokonaniem zakupu. W oczywisty sposob premiuje to reklamy ponownie
kierujace uzytkownika do wczesniej odwiedzonej przez niego strony (retargeting).
Gdyby patrze¢ na wydatki reklamowe tylko przez ten pryzmat — wiekszosc¢
budzetu powinnismy przeznacza¢ na kampanie retargetingowe, a przeciez

jesli tak zrobimy, to po pewnym czasie nie bedzie kogo retargetowac. W zwigzku
z tym taki budzet nie powinien przewazac, a dla uproszczenia mozna zatozy¢,

ze nie powinien przekraczac ok. 50%. Warto jednoczesnie na biezaco
monitorowac czestotliwos¢ wyswietlen i zasieg reklamy - jesli przy zwiekszaniu
budZzetu retargetingowego rosnie juz jedynie czestotliwos¢, oznacza to,

ze doszlismy do tzw. Sciany.

Putapek analitycznych przy planowaniu wydatkéw na reklame biznesu
e-commerce jest mnostwo. Umiejetne wykorzystanie réznych zrédet ruchu
w pofaczeniu z szerokim i ciekawym asortymentem zazwyczaj pozwala

w krétkim czasie osiagnac sukces sprzedazowy. Putap wejscia na ten rynek
jest stosunkowo niski — nie trzeba mie¢ znanej marki lub sklepu w doskonatej
lokalizacji, zeby przyciagnac klientow. Istotna jest natomiast umiejetnosc
pozyskiwania ruchu, bo tak wtasnie dzisiaj generuje sie sprzedaz online.
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na 33% przychoddw. Strony internetowe, ktére osiggnety
wynik nr 1 w wynikach wyszukiwania Google'a, uzyskujg CTR
przekraczajgcy 30%. Ponizej szostego wyniku liczba klikniec
jest znikoma.

W zaleznosci od konkurencyjnosci pozycjonowanej frazy na efekty
dziatan SEO trzeba czesto czekac, nawet wiele tygodni, jednak
pozyskany ruch jest czesto stabilny i bardzo wartosciowy, mowit

na tamach interaktywnie.com Dariusz lInicki, SEM Lead z agencji
Result Media. - Nalezy zauwazyc¢, ze wielu uzytkownikéw catkowicie
ignoruje reklamy PPC, stad prawidtowe dziatania SEO sg jedyng
mozliwoscig pozyskiwania takiego uzytkownika. Dzieki wysokiej
pozycji w rankingu wynikdw organicznych mozemy kreowac
wizerunek eksperta i spowodowac znaczny wzrost poziomu
zaufania do strony.

Bez dziatar PPC trudno jednak wyobrazi¢ sobie sprzedaz w sieci.
Klikniecia w reklamy czesto charakteryzujace sie bowiem wiekszg
intencja zakupowg, zwitaszcza jesli korzystamy z Google Shopping.
Ta platforma sprzedazowa, ktéra umozliwia konsumentom
poréwnywanie konkretnych produktow, a firmom e-commerce
wyswietlanie miniatur ich zdjec¢ i podstawowych informacji ma by¢
alternatywa dla Amazona i nawet jedli nie zbliza sie do tej pozydji,
e-sklepy powinny jg rozwazyc.
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System dziata bowiem jak potaczenie Google Ads (z tym, ze bazuje
na contencie wizualnym) z platformg zakupowa. Uzytkownik
oglada zdjecia produktow, co pomaga przyciggnac jego uwage,

a zataczone informacje pozwalajg mu poréwnac dang ofertg

z innymi, réwniez widocznymi na platformie.

Optymalnym rozwiagzaniem jest jednak tgczenie dziatart PPC i SEQ.
PPC moze bowiem wspierac e-sklep, gdy z jakiego$ powodu jego
pozycja w wynikach organicznych spadnie. Moze stac sie tak

np. w przypadku zmiany algorytmu Google czy tez natozenia
filtra na domene. PPC moze tez sprawdzac sie w poczatkowe;j
fazie dziatania sklepu, gdy SEO nie przynosi jeszcze oczekiwanych
efektéw. Wtedy kampanie PPC mogg pozyskiwac ruch

na frazach long-tailowych do momentu poprawy pozycji
wynikow organicznych. SEO moze réwniez koncentrowac sie

na frazach o duzej konkurencyjnosci, ktére w przypadku

PPC sg zwyczajnie drogie.

- Warto zaplanowac prowadzenie swoich dziatari marketingowych
dwutorowo, aby czerpac z nich jak najwiecej korzysci. Nalezy
jednak mie¢ na uwadze, ze strategia SEO i PPC powinna by¢ spodjna
— jej planowanie wymaga scistej wspotpracy miedzy dziatami -
mowit w Interaktywnie.com Michat Krukar, SEO Specialist KERRIS
Group. - Traktowanie SEO i PPC, jak niepowigzanych
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ze sobg bytow utrudni nam wypracowanie satysfakcjonujgcych
wynikéw biznesowych. Wiasnie dlatego warto wybra¢ agencje
zapewniajgca specjalistbw w obu dziedzinach — takich, ktérzy beda
wspotpracowac ze sobg wewnetrznie, aby osiggnac jak najlepsze
efekty catej kampanii.

O tym, czy media spotecznosciowe sprzedajg, dyskutowano
od dawna, ale teraz - gdy social commerce wyrdst na jeden

z najwazniejszych digitalowych trendéw, naprawde nie ma juz
0 czym mowic.

Social commerce rézni sie od marketingu w mediach
spofecznosciowych tym, ze chodzi w nim nie tyle o przekierowanie
uzytkownika do strony sprzedazowej, ale umozliwienie zakupu
bezposrednio na platformie, z ktérej aktualnie korzystaja.

Jednym stowem, chodzi 0 maksymalne uproszczenie Sciezki
zakupowej uzytkownika.

Zakupy w mediach spofecznosciowych sprawiajg rowniez,

ze dos$wiadczenia zakupowe moga byc elementem stanowigcym
uzupetnienie zwyktych zakupow online. Konsumenci mogg
bowiem réwniez czerpac korzysci z konsultowania sie ze
znajomymi na temat wytypowanych przez siebie produktow,
chwali¢ jakos¢ obstugi albo czerpac inspiracje z tego, co dzieje sie
na kanatach topowych influencerow.
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Jak wiec walczyc¢ o klienta w sieci? Wszystko zalezy od jego
preferencji. Taktyk, kanatow i platform jest bowiem bez liku,

ale zdecydowanie lepiej jest wybrac¢ kilka, dopasowanych

do potrzeb naszej grupy docelowej i konsekwentnie je realizowac,
niz robic¢ wszystko, ale byle jak. W walce o klienta chodzi bowiem

o dostarczenie mu tego, czego aktualnie potrzebuje, w miejscu,

w ktorym przebywa, a nie o bezrefleksyjne mnozenie komunikatow
i kanatow marketingowych.

Jakie kanaly lub formaty reklamowe sq idealne do promowania
ofert specjalnych w e-commerce?

W 2022 warto rozwijac sklep na Instagramie oraz baze subskrybentéw newslettera

- mailingi to podstawa w promogji ofert specjalnych. Dobrq strategiq jest crossowanie sie
wielu kanatéw reklamowych - wyswietlanie remarketingu wszedzie tam, gdzie sq nasi
uzytkownicy. Przyktadowo, TikTok zalicza zaskakujqco duze wzrosty w grupie wiekowej 35+.
Rodzice obserwujqcy swoje pociechy, mogq swietnie konwertowac w tym kanale. Klient trafi
do e-commercu takze poprzez wyszukiwarke wpisujgc nazwe brandu lub produktu. Tego typu
kampanie konwertujq najlepiej, gdy wspiera je Programmatic z Floodlight. Kluczowe, by miec¢
Swiadomos¢, ktére kanaly realnie wziety udziat w Sciezce zakupoweyj.

Na etapie budowania relacji z odbiorcq najlepiej wykorzystac dobrze konwertujqce duze
formaty reklamowe wyswietlane na desktopie, a takze zadbac o wysoki wskaznik viewability
w mobile (widocznos¢ wyswietlanych reklam). Oferte specjalng warto uzupetnic o lead
magnet, ktory sugeruje, Ze to najlepszy czas na zakup np. z powodu ceny lub premiery
produktu. Duze formaty reklamowe, reklamy produktowe, bfyskawiczne i dynamiczny
remarketing najskuteczniej pozyskujq ruch i dobry ROAS.

Grzegorz Grzybek

Performance Marketing Specialist w KERRIS Group
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Interaktywnie.com to specjalistyczny magazyn dla wszystkich pracujacych
Adres i siedziba redakdji w branzy internetowej oraz tych, ktorzy sie nig pasjonuja. Serwis zintegrowat
takze spotecznosc, klika tysiecy oséb, ktére wymieniajg sie tu doswiadczeniami,
i N Te q k TyWﬂTe com doradzajq sobie, pisza blogi, rozmawiajg o najnowszych rozwiagzaniach.
Interaktywnie.com istnieje od 2006 roku, na poczatku byt branzowym blogiem. W ciggu trzech pierwszych lat znaczaco
poszerzyt sie zarowno zakres tematyczny jaki i liczba autoréw, ktérzy w nim publikuja. Zostato to docenione przez jury
Interaktywnie.com sp.z 00. WebstarFestival i uhonorowane statuetka Webstara Akademii Internetu. Oprécz tego wortal jest laureatem Grand Webstara

ul. Ofawska 17 lok. 6 - Il pietro 2008 dla strony roku.

50-123 Wroctaw
tel: 71-302-75-35

o A Dzis$ Interaktywnie.com to nowoczesne internetowe medium tematyczne z codziennie nowymi newsami z rynku
redakcja@interaktywnie.com

polskiego i miedzynarodowego, artykutami, wywiadami oraz oméwieniami najciekawszych stron internetowych.

NIP: 898-215-19-79

Jego redakcja przygotowuje tez cykliczne, obszerne raporty branzowe, dystrybuowane do najlepszej grupy odbiorcow.
REGON: 020896541 9 Ja przygotowuje tez cy porty ystry jlepszej grupy

Wsréd nich sg specjalisci zarejestrowani w Interaktywnie.com. Sa to szczegdtowe opracowania dotyczace poszczegolnych

segmentdéw rynku internetowego i zmian, ktére na nim zachodza.
Spotka zarejestrowana we Wroctawiu, kod pocztowy

50-302, przy ul. Jednosci Narodowej 152/177, przez . . Lo . . . .
Py ) P Raporty promowane sg takze kazdorazowo w najwiekszych polskich serwisach: wp.pl, gazeta.pl, interia.pl.

Sad Rejonowy dla Wroctawia-Fabrycznej we

Wiecej raportow: www.interaktywnie.com/biznes/raporty
Wroctawiu, VI Wydziat Gospodarczy Krajowego

Rejestru sadowego pod numerem KRS 0000322917 Wykorzystane do raportu zdjecia pochodzg z banku zdje¢ Pixabay. pIXQleJ @

Kapitat zaktadowy 6 000,00 zt
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