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ZAPREZENTUJ SIE W NASZYCH EBOOKACH

Ebooki z raportami przygotowane przez redakcje Interaktywnie.com
czytajg marketerzy, ktorzy decydujg o przeznaczeniu budzetow promocyjnych.
Dotrzesz do nich prezentujgc w tych publikacjach siebie i swojg oferte!

INfero kTywnTe.com Zapytaj o oferte



mailto:jk%40interaktywnie.com?subject=

N\ ZAMOW PAKIET REKLAMOWY

L wpbookaominterakiywnic. o

JAKUB KARCZMARCZYK

jk@interaktywnie.com
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Polacy kupuja coraz wiecej w internecie.
To szansa takze dla Twojej firmy

Na zakupy w internecie w roku 2024 Polacy wydadzg az 187 mlIn
ztotych — szacujg rynkowi analitycy. Nic wiec dziwnego, ze firmy
przeznaczajg juz wiecej srodkéw na reklame w sieci niz na promocje
w telewizji — w pierwszej potowie tego roku kwota ta siegneta

az 6,1 mld ztotych (to wzrost rok do roku o prawie 10 procent).

Ten trend doskonale znaja firmy, ktére postanowity zaprezentowac
siebie i wiedze swoich ekspertow w tym ebooku z raportem:
4 REAL, Alekseon, AtomStore, LVL UP MEDIA.

Zachecam do lektury oraz kontaktu z partnerami tej publikacji.

Tomasz Bonek, redaktor naczelny Interaktywnie.com
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4 " RIAL

FOR A CHANGE

agencja 4 REAL - marketing 360°

ul. Ractawicka 2/28
42-202 Czestochowa

E-mail: biuro@4real.pl
Strona www: 4real.pl
Telefon: +48 533 345 520

Wierzymy w moc marketingu internetowego i potrafimy skutecznie czerpac z jej zrodfa.
Od 24 lat zaspokajamy 4 najwazniejsze potrzeby Klientow:

# Swietego spokoju

# marki budzacej pozadanie

# rosnacych zyskow

# satysfakcji z prowadzenia biznesu

Jestesmy agencja marketingu 360°. Swiadczymy synergiczne ustugi w zakresie najwazniejszych
obszarow marketingu internetowego, w tym: strony www i e-commerce, SEQ i reklama

w wyszukiwarce, social media marketing. Ponadto od 15 lat wdrazamy dostepnosc¢ cyfrowa,

a z naszych rozwiazan korzysta m.in. 80% sadéw w Polsce.

Mlekovita, Meditrendy.pl, ES SYSTEM K, Szkolna24.pl, Atum Energy, ZPP, Hemar,
Buycom.pl, ABarton.pl, Terravita, Imperium Truck Matysek
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ALEKSEON

Alekseon

ul. Kostki Napierskiego 7
81-469 Gdynia

E-mail: contact@alekseon.com
Strona www: alekseon.com
Telefon: +48 517 508 872

Alekseon to Agencja E-=Commerce, ktéra pomaga wydoby¢ z Magento Open Source oraz
Akeneo to, co najlepsze dla biznesu. To wdrozenia, migracje, audyty i integracje, ktére buduja
Swiatowej klasy doswiadczenie nie tylko uzytkownika, ale i wiasciciela sklepu.

Jesli chcesz stworzy¢ co$ wyjatkowego, nie zaczynaj od zera. Zacznij od perfekcji i zmien ja pod

swoje plany. To najlepszy return-on-ecommerce zamiast odkrywania internetu na nowo.

Manolo Blahnik, Annoushka, Agnes B, E-Horyzont
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@ ATOMSTORE

ATOMSTORE

Dobrego Pasterza 13/6
31-416 Krakow

E-mail: kontakt@atomstore.pl
Strona www: atomstore.pl
Telefon: 12 3767987

AtomStore to zaawansowana platforma e-commerce zaprojektowana z mysla o rozwinietych
i wymagajacych sklepach internetowych. System dziata w modelu Saa$S Enterprise i jest
dedykowany kazdemu modelowi biznesowemu — B2C, B2B oraz omnichannel. Oferuje szeroki
zakres integracji i funkcjonalnosci, zindywidualizowane rozwigzania oraz wsparcie techniczne,
a takze odpowiadajacg na rozwéj mobile commerce technologie PWA, ktéra faczy w sobie
najlepsze cechy aplikacji natywnych i stron internetowych.

DeeZee, iSpot, Cocolita, Oshee, wydawnictwo Znak, Vezzi, Ogrodosfera
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NU

ORD

digital / ATL / media / social

NuOrder Sp. z o.0.

ul. Adama IdZkowskiego 4 lok.10 E-mail: newbusiness@nuorder.pl
00-442 Warszawa Telefon: 660 794 957
Strona www: nuorder.pl

NuOrder to doskonata alternatywa dla agencji sieciowych.

Oferujemy te sama jako$¢ strategii i kreacji, podejscie smart do Twojego budzetu,
nizsze koszty i wiekszg elastycznosc.

Wspieramy marki w planowaniu i realizacji zintegrowanych kampanii opartych o digital,
potaczony z ATL, Social Media i mediami.

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

Michat Siejak, CEO NuOrder Sp. z o.0.

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

E-COMMERCE W POLSCE,
CZYLI CZY WARTO
POSTAWIC NA SPRZEDAZ
W INTERNECIE?

Przemystaw tawrowski
redaktor Interaktywnie.com

pl@interaktywnie.com




Wedtug danych Statisty, warto$c

ponad 8 bln dolaréw moze osiggna¢
Swiatowy rynek e-commerce w 2027
roku. W przypadku polskiego ,podwaorka”
w tej samej perspektywie czasowej
spodziewany jest wynik 187 min

ztotych, a samo tempo rozwoju ma

by¢ szybsze w stosunku do globalnej
tendencji. Wsrod kluczowych branz

z punktu widzenia e-commerce mozemy
wymieni¢ przede wszystkim odziez

i obuwie. Po raz kolejny, jak wynika

z danych Gemius, srednio miesiecznie

na tego typu towary wydawalismy
ponad 200 ztotych, a wsrdd kluczowych
graczy na tym rynku nalezy wymienic
platforme Allegro.
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E-commerce, czyli rynek handlu
internetowego, to jeden z najdynamiczniej
rozwijajacych sie sektorow gospodarki.
Popularyzacja tego sposobu dokonywania
zakupow przetrwata prébe czasu — osoby,
ktore zaczety kupowac online podczas
lockdownow w duzej mierze nadal to robia.
Przewazaja wzgledy finansowe, jednak
istotng kwestig jest tutaj rowniez wygoda.

lle wart jest rynek e-commerce?

W skali globalnej w 2023 roku rynek
e-commerce 0siggnat poziom 5,8 bin
dolarow - wynika z danych opublikowanych
przez serwis Statista. To 0 8,9 procent wiecej
w stosunku do wyniku osiggnietego w 2022
roku. Dla poréwnania, jeszcze w 2014 roku

wartosc globalnego rynku e-commerce

wynosita niespetna 1,4 bin dolaréw.
Do 2027 roku przewiduje sie, ze kwota
ta przekroczy osiem biliondw dolarow

Globalna wartos¢ rynku e-commerce

w latach 2014-2027 (w bln dolarow)
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NU
ORD

Strategia + Kreacja + Media

Tak klienci doceniaja nasze skupienie na efektywnosci kampanii

]
‘

Potrzebujesz wyceny?
newbusiness@nuorder.pl
kom. +48 660 794 957


https://nuorder.pl

Dynamiczny rozwoj obserwujemy réwniez w przypadku
polskiego e-commerce. Jak podaje Statista, w 2023 roku jego
wartosc¢ siegneta poziomu 124 mld ztotych. Wedtug szacunkow
podawanych przez to samo zrodto, w 2024 roku kwota ta siegnie
139 mld ztotych, co daje wzrost na poziomie 12 procent.
Dziesie¢ lat temu, w 2014 roku polski rynek e-commerce byt
wart 28 mld ztotych. Z kolei wedtug prognoz, do 2027 roku
uro$nie on do poziomu 187 mld ztotych.

Wartosc polskiego rynku e-commerce w latach
2014-2027 (w mld ztotych)
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Kto najczesciej kupuje online?

Wedtug danych pochodzacych z raportu ,E-commerce w Polsce
2023"autorstwa Gemius/PBl oraz IAB Polska, wsrod populacji
Polski liczacej niespetna 38 min, internauci stanowig 30 min.

Badanie wskazuje rowniez, ze 79 procent z nich dokonuje zakupow

online. Prym wiodg polskie sklepy internetowe, z ktérych korzysta
75 procent internautéw, 30 procent kupuje w zagranicznych
sklepach, natomiast 19 procent za posrednictwem social mediow.

Najpopularniejsze aplikacje w Polsce

¥ vepiapanEL

TOP Internet - Aplikacje audytowane slerplen 2024

Lp  Maedia channel Uiytkownicy (Real Users) Zasiqg (Internet) AlS
1 Aplikacja Allcgro 8024 832 26,89% 2h Am 65
2 Aplikacja WP Poczta 1614978 5,41% 2h 20m 11s
3 Aplikacja Onet Poczta 1195722 4,01% 1h 3m 425
1 Aplikacja Nowa Poczta Interia 1014 120 340% 1h 39m 58s
5 Aplikacja TVP Sport 947 052 317% 1h 38m 135
6 Aplikarja pocrta_o? R78 144 2,78% 7h 17m 305
/ Aplikacja Player bb/ 7bd 21,14% 3h 50m 1s
4 Aplikacja Polsat Box Go A 404 1,51% 3h 53m 33s
9 Aplikacja WP Pilot 390 096 1,31% 22m 2s
10 Aplikacja TVP YOD 347 328 1,16% 4h 2Bm s
11 Aplikacja Interia 318 816 1.07% 1h 42m 19s
12 Aplikacja Polsat News 238 626 0,80% 22m 27s
13 Aplikacja Sporr.pl LIVE - Wyniki Na 7ywo 219834 0,74% 51m 568
14 Aplikacja TP GO 205 754 0,69% 7h 5m 51s
15  Aplikacja Gazeta.pl LIVE 198 936 0,67% 1h 32m 24<
16 Aplikacja Sympatia 184 518 0,62% 1h 37m 16s
1/ Aplikacja Filmweb 177 390 0,59% 22m 49s
18 Aplikacja CZATeria 166 698 0.56% 5h 7m 33s
19 Aplikacja Fixly dla wykonawcéw 148 230 0,50% 54m 13s
20 Aplikacja RMF FM 143 856 0,48% 5h 45m 365

Hiicemius 99, L

Zrédfo: Badanie Mediapanel sierpieri 2024 roku



Jestesmy Agencjg dla wymagajacych wg Media Marketing Polska

Popularnos¢ zakupow online potwierdzajg dane pochodzace L\/ |_ M i D I /\

z badania Mediapanel za sierpier. Wedtug niego w sierpniu

2024 roku aktywnie z internetu korzystato 29,6 min Polakow.

Nie liczac wyszukiwarki, social mediow oraz portali informacyjnych,
w rankingu najpopularniejszych domen internetowych prym
wiedzie Allegro, z ktorego skorzystato w sierpniu 13,8 min
uzytkownikoéw internetu w Polsce. Z kolei w przypadku aplikacji
mobilnej tego brandu, wynik to nieco ponad 8 mIn osob.

Badanie autorstwa Gemius oraz IAB Polska wskazuje, ze udziat pici
w polskim rynku e-commerce jest jednolity z niewielka przewaga
kobiet. Co ciekawe, coraz liczniejszg grupe stanowig osoby powyzej
50 roku zycia - udziat 35 procent. Osoby w wieku 35-49 lat to
odsetek 33 procent, a osoby mtodsze to 17 procent. W przypadku
przedziatu wiekowego 25-34 lata oraz 15-24 lat to 15 procent.

Sylwetke osoby najczesciej kupujacej online mozna
scharakteryzowac tak: to mieszkaniec duzego miasta, posiadajacy
wyzsze wyksztatcenie i dobrze oceniajacy swojg sytuacje
materialna. Az 42 procent uczestnikow rynku e-commerce

to osoby z wyzszym wyksztatceniem. Osoby z wyksztatceniem
srednim stanowia 40 procent badanych. W przypadku miejsca
zamieszkania rozktad jest nieco bardziej rownomierny. 31 procent

Obudzimy site,

stanowig mieszkancy miast o populadji co najmniej 200 tysiecy, k - d =
24 procent to mieszkancy wsi, a 23 i 22 procent to mieszkancy to ra rze m I e

miast liczacych odpowiednio od 50 do 199 tysiecy mieszkancow
oraz od 20 do 49 tysiecy mieszkancow.

w Twoim biznesie

/wiekszaj z nami obrot-ha marketplace
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Demografia polskiego rynku e-commerce
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Co najczesciej kupujemy online?

Robigc zakupy w sieci najczesciej siegamy po odziez, obuwie,
kosmetyki i perfumy, ksigzki i ptyty, produkty farmaceutyczne,
odziez sportowg oraz sprzet RTV/AGD. Wedtug danych Gemius
oraz IAB Polska, na te grupy produktow wskazuje co najmniej

Raporty interaktywnie.com — Jak skutecznie sprzedawac w internecie?

50 procent badanych. Szczegétowo rzecz ujmujac, 80 procent
internautéw kupujgcych online wybiera odziez, 67 procent obuwie,
natomiast 65 procent kosmetyki i perfumy. Wielu z nich kupuje
wymienione produkty za granica, w tym odziez 53 procent,

obuwie 32 procent a 31 procent odziez sportowa.

Najczesciej wybierane kategorie produktowe
na polskim rynku e-commerce

i v,

80% 67% 65%

I!'ll

Odziez, akcesoria Obuwie Kosmetyki
i dodatki i perfumy
Zrédto Gemius

Jak czytamy w badaniu “kobiety czesciej siegajg po towary z takich
kategorii, jak: odziez, obuwie, kosmetyki, ksigzki i ptyty, produkty
farmaceutyczne, artykuty dzieciece, meble i elementy wystroju
wnetrz oraz bizuteria. Mezczyzni za$ chetniej kupuja sprzet RTV/
AGD, smartfony i akcesoria, samochody oraz czesci samochodowe,
sprzet i oprogramowanie komputerowe, gry, ubezpieczenia,
multimedia oraz artykuty dla kolekcjonerow!

Przyjrzyjmy sie tez zroznicowaniu ze wzgledu na wiek. Osoby
mtodsze czesciej kupujg produkty z kategorii odziez, obuwie,
multimedia oraz gry komputerowe.



W4rdd plandw zakupowych, jakie uczestnicy rynku e-commerce
zamierzajg uczynic¢ w ciggu najblizszego roku 37 procent
badanych wskazato podréze i rezerwacje, 34 procent zakup
mebli i elementéw wystroju wnetrz, natomiast 32 procent
produkty spozywcze.

lle wydajemy na zakupy online?

Wedtug badania Gemius, Polacy srednio miesiecznie wydaja
na zakupy online 573 zt. Warto wspomnie¢, ze 30 procent
badanych zadeklarowato, ze wydaje mniej niz dotychczas,
do czego przyczynita sie inflacja.

Najwiecej miesiecznie wydajemy na odziez i obuwie - jest to
odpowiednio 2701 275 zt. Wbrew pozorom spore wydatki
miesieczne online stanowig zakupy spozywcze, na co wydajemy
srednio 405 zt miesiecznie. Ponad 100 zt miesiecznie przeznaczmy
natomiast na zabawki dla dzieci, farmaceutyki, kosmetyki

i perfumy, bilety do kina i teatru oraz positki z dowozem
zamawiane w restauracjach.

W przypadku sprzetu AGD/RTV, smartfonéw oraz mebli

i wyposazenia wnetrz, Gemius rozpatruje wydatki w skali
potrocznej. Najwiecej wydajemy na sprzet AGD i RTV

- 1323 zt, smartfony to wydatek srednio 1272 74,

ana meble i wyposazenie 1172 zt.
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Wydatki Polakéw na rynku e-commerce
w podziale na kategorie produktowe

ODZIEZ, DODATKI, AKCESORIA KSIAZKI, PLYTY, FILMY ARTYKULY DZIECIECE | ZABAWKI

A = &

270 zi/mies. 96 zt/mies. 1 24 zh/mies.

OBUWIE ARTYKULY SPOZYWCZE PRODUKTY FARMACEUTYCZNE

275 zl/mies. 405 z/mies. 121 zb/mies.

KOSMETYKI | PERFUMY BILETY DO KINA | TEATRU POSILKI Z RESTAURACII

[ (&

v aw
130 s 102 s 128 aimies

MEBLE | ELEMENTY
SPRZET RTV/AGD TELEFONY, SMARTFONY, TABLETY WYPOSAZENIA WNETRZ

r s,
1 323 zt/6 mies. 1 272 zt/6 mies. 1 1 72 z4/6 mies.




Najpopularniejsze marketplacy i sklepy online Najpopularniejsze serwisy internetowe na rynku e-commerce
Choc Allegro niezmiennie wiedzie prym w kwestii zakupdw online .
w Polsce, warto zwroci¢ uwage rowniez na innych graczy. Wedtug
danych Statisty, na Allegro kupowato 89 procent internautow,
natomiast 41 i 40 procent stanowity odpowiednio platformy OLX
oraz Empik. W nastepnej kolejnosci uplasowaty sie Aliexpress,
Zalando, e-obuwie, Amazon i Shopee.

Bo%

Share of respondants

Kluczowe branze na rynku e-commerce

Omniconvert na podstawie danych Statisty wybrat 7 najbardziej
perspektywicznych branz rynku e-commerce:

0%

Allegro oLx Empik Aliexpress Zalando E-ocbuwie Amazon Shopae
Przemyst modowy - szacowany wzrost do 2028 roku 8,94 procent. )
Zrédto: Statista
Przemyst elektroniczny - szacowany wzrost
do 2028 roku 8,92 procent
Trendy

Sektor ustug e-learningowych - szacowany wzrost

do 2028 roku 8,56 procent . o o
Wedtug danych Gemiusa, wsrod kluczowych czynnikéw

wymienianych przez internautow, bedacych kluczem

do sukcesu rynku e-commerce jest dostepnosc przez caty
dobe oraz brak koniecznosci dojazdu do sklepu. Na oba
czynniki wskazuje 76 procent badanych. Z kolei 70 procent
internautow korzystajgcych z rynku e-commerce zwraca
rowniez uwage na ceny.

Branza DIY oraz narzedziowa - szacowany wzrost
do 2028 roku 7,87 procent

Branza medialna - szacowany wzrost do 2028 roku 7,78 procent

Przemyst spozywczy - szacowany wzrost do 2028 roku
6,58 procent

Przemyst meblarski - szacowany wzrost do 2028 roku
3,79 procent
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Wymieniono réwniez czynniki, ktore sktonityby internautow

do czestszego kupowania online. Sg to przede wszystkim elementy
zwigzane z kosztami przez nich ponoszonymi. Na pierwszym
miejscu jest argument zwigzany z cenami nizszymi niz w sklepach
tradycyjnych oraz nizsze koszty dostawy. Na najnizszym miejscu
podium sg natomiast kody rabatowe. Z kolei wsrod czynniki
zniechecajacych wymieniane sg nachalne reklamy, niekiedy

zbyt dtugi czas dostawy oraz jego koszty.

Czynniki majace wpltyw na rynku e-commerce w przysztosci

WA | <I, KTORE SKt YBY UZYTKOWNIKC
CZYNNIKI, KTORE SKEONILYBY UZYTKOWNIKOW NAPOTYKANE PROBLEMY:

DO CZESTSZEGO ROBIENIA ZAKUPOW ONLINE:

Nizsze ceny niz Natretne reklamy ogladanych
w sklepach tradycyjnych wezesniej produktow
Nizsze koszty Dtugie oczekiwanie
dostawy na dostawe produktow
Kody Wysokie
rabatowe koszty dostawy
- £ o
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KLUCZE DO EFEKTYWNEJ
SPRZEDAZY INTERNETOWE)

N
Kaja Grzybowska

— B redaktor Interaktywnie.com
s -

{\\ - kg@interaktywnie.com
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Mimo Ze galopujaca inflacja ponownie
kazata nam dwa razy ogladac kazdg
wydang ztotoéwke, takze na zakupy
online, czasy, w ktérych konsumenci
kierowali sie wyfgcznie ceng juz nie
wroca. Kluczem do efektywnej sprzedazy
W sieci jest dzisiaj mix czynnikow
uwzgledniajgcych zarowno cene, jak

i user experience, ktory, bynajmniej, nie
ogranicza sie do,fadnego interfejsu”

A to i tak nie wszystko.

Raporty interaktywnie.com — Jak skutecznie sprzedawac w internecie?

Dobrze zaprojektowane UX zwieksza
satysfakcje klientéw, poprawia
wspotczynniki konwersji oraz buduje
zaufanie i wiarygodnos¢ sklepu
internetowego - dzisiaj to wiasciwie truizm,
ale, biorac pod uwage mnogos¢ drobnych
bteddw, ktore nawet u najwiekszych
sprzedawcow skutecznie obnizajg
konwersje, wcigz warto o nim mowic.

Bo tez o prawdziwosci tego twierdzenia
Swiadczg liczby. Jak wskazuja badania,
86% klientéw jest gotowych zaptacic
wiecej za lepsze doswiadczenie zakupowe,
a strony e-commerce z efektywnym UX
mogqa odnotowac wzrost wspotczynnikow
konwersji nawet o 400%.

Co wiecej, wptyw UX wykracza poza
natychmiastowg sprzedaz, oddziatujgc

na utrzymanie klientow i lojalno$¢ wobec
marki. Ptynne doswiadczenie uzytkownika,
szczegodlnie podczas procesu finalizacji
zakupu, moze znaczaco zmniejszyc
wskaznik porzuconych koszykow.

Upraszczajqc transakcje
i zapewniajqc jasne, intuicyjne
sciezki zakupowe, firmy mogq

zminimalizowac¢ frustracje
klientow i zmaksymalizowac liczbe
sfinalizowanych transakdji.

Jak zadba¢ o ptynna finalizacje
transakcji w sklepie online?

> Zminimalizuj liczbe wymaganych
pol formularza, proszac tylko
o niezbedne informacje.



Docieraj do 93% Polskich
uzytkownikéw internetu

dzieki {f\J° ads

Sam ustawisz kampanie.

Sam wybierasz rodzaj
rozliczenia.

\,\P SKONTAKTUJ SIE Z NAMI ) sales@ads.wp.pl Q») tel: 22 57 67 890


https://ads.wp.pl

» Zaoferuj opcje zakupodw bez rejestracji konta.

» Wykorzystaj autouzupetnianie danych, aby przyspieszy¢
wypetnianie formularzy.

» Wyswietlaj pasek postepu pokazujacy etapy procesu
zakupowego.

» Jasno informuj o kosztach dostawy i ewentualnych
dodatkowych optatach.

» Zapewnij widoczne podsumowanie zamowienia
na kazdym etapie.

Dobre UX przyczynia sie rowniez do lepszej optymalizacji

dla wyszukiwarek (SEO), poniewaz uzytkownicy spedzajgcy
wiecej czasu na stronie sygnalizujg wyszukiwarkom, ze tres¢ jest
wartosciowa, potencjalnie poprawiajac jej ranking i widocznosc¢.
Priorytetowe traktowanie doswiadczenia uzytkownika pozwala
sprzedawcom internetowym stworzy¢ srodowisko, ktore nie tylko
przycigga klientéw, ale takze buduje trwate relacje, napedzajac
sprzedaz i tworzac lojalng baze klientéw na coraz bardziej
konkurencyjnym rynku cyfrowym.

Jakie UX wptywa na SEO?

1.Szybkos¢ tadowania strony

Szybkos¢ fadowania strony jest jednym z najwazniejszych
czynnikow UX wptywajgcych na SEO. Google przywigzuje duzg
wage do tego aspektu, a badania pokazujg, ze:

Raporty interaktywnie.com — Jak skutecznie sprzedawac w internecie?

» strony tadujace sie w 1-2 sekundy majg wyzsze
wspotczynniki konwersji;

> 88,5% uzytkownikow opuszcza strone z powodu
wolnego tadowania;

> wspotczynnik odrzucen wzrasta o 35%, jesli strona
taduje sie dtuzej niz 5 sekund.

2.Responsywny design

Dostosowanie strony do urzgdzen mobilnych jest
kluczowe, poniewaz:

» Google stosuje indeksowanie mobile-first;

» responsywny design zapewnia spojne doswiadczenie
na réznych urzadzeniach;

» poprawia czytelnosc i uzyteczno$¢ na mniejszych ekranach.

3.Intuicyjna nawigacja i struktura strony

Przejrzysta struktura i fatwa nawigacja pomagajg zaréwno
uzytkownikom, jak i robotom wyszukiwarek:

» upraszcza poruszanie sie po stronie i znajdowanie informacji;
» utatwia indeksowanie tresci przez wyszukiwarki;

» zmniejsza wspotczynnik odrzucen i wydtuza czas
spedzony na stronie.



A w SEO warto inwestowac, bo wcigz jest jednym

z najskuteczniejszych kanatow napedzajgcych sprzedaz

online, co potwierdzajg liczne badania. Na przykfad wedtug raportu
BrightkEdge organiczne wyniki wyszukiwania generujg 53,3%
catego ruchu na stronach internetowych, znacznie przewyzszajac
inne zrodta, takie jak ptatne reklamy czy media spotecznosciowe.
Co wiecej, badanie przeprowadzone przez Forrester wykazato,

ze dobra optymalizacja strony pod katem wyszukiwarek moze
zwiekszy¢ konwersje nawet o 200%.

Jak marketing automation wptywa
na sprzedaz online?

Jednym z kluczowych elementéw marketing automation jest
personalizacja doswiadczen klientow. Dzieki zaawansowanym
algorytmom i analizie danych, firmy moga dostosowywac tresci,
oferty i komunikacje do indywidualnych preferencji i zachowania
uzytkownikow. To podejscie przynosi wymierne rezultaty

- badania pokazuja, ze az 72% klientéw jest bardziej sktonnych
do dokonania zakupu, gdy otrzymuje spersonalizowane
dodwiadczenia. Personalizacja pozwala na stworzenie bardziej
angazujacych i trafnych interakcji, co bezposrednio przektada sie
na wyzsza konwersje.

Automatyczne kampanie umozliwiajg przeprowadzenie

potencjalnych klientdw przez catg sciezke zakupowa,
systematycznie zwiekszajac prawdopodobienstwo konwersji.

Raporty interaktywnie.com — Jak skutecznie sprzedawac w internecie?

Konwersja przy zastosowaniu lead nurturingu moze siegac¢ nawet
27%, co stanowi ogromny skok w poréwnaniu do 3-5% osigganych
przy tradycyjnym modelu sprzedazy.

Dodatkowo, narzedzia te umozliwiajg skuteczny retargeting
- automatyczne kampanie przypominajgce o porzuconych
koszykach czy niedokoriczonych transakcjach pozwalajg
odzyskac czes¢ utraconych klientéw i domknac sprzedaz.

Nie mozna pominac¢ roli marketing automation w analizie
danych i ciaggtej optymalizacji dziatan. Narzedzia te dostarczajg
szczegodtowych informacji o zachowaniu klientéw, co pozwala
na biezgco doskonali¢ strategie marketingowe i sprzedazowe.
Ta ciggta iteracja i doskonalenie procesow przektadaja sie

na coraz lepsze wyniki sprzedazowe w dtugiej perspektywie.

Wreszcie, marketing automation odgrywa kluczowg role

w budowaniu lojalnosci klientow. Automatyczne programy
lojalnosciowe i personalizowane oferty pomagajg w utrzymaniu
klientow i zwiekszaniu ich ,wartosci zyciowej” (Customer Lifetime
Value). To z kolei prowadzi do stabilnego wzrostu przychodow

i budowania trwatej przewagi konkurencyjnej.

Jakie narzedzia sg niezbedne w e-commerce?

Jednym z fundamentalnych narzedzi sg platformy analityczne,
takie jak Google Analytics. Dostarczajg one bezcennych
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informacji o zachowaniu uzytkownikdéw na stronie internetowe),
co pozwala na gtebsze zrozumienie sciezki zakupowej klienta

i jej optymalizacje. Google Analytics umozliwia Sledzenie ruchu
na stronie, analize zrédet odwiedzin oraz mierzenie efektywnosci
kampanii marketingowych. Dzieki tym danym, firmy moga
podejmowac swiadome decyzje dotyczace ulepszenia user
experience i zwiekszenia konwersji.

Do integracji kanatéw, przydac sie mogg platformy do zarzadzania
mediami spotecznosciowymi, takie jak Buffer czy Hootsuite.
Narzedzia te znaczaco utatwiajg planowanie i publikacje tresci

w réznych kanatach spotecznosciowych.

Do tego wszystkiego warto dodac cos do badania zachowania
uzytkownikow na stronie. Na tym polu wyrdznia sie szczegolnie
Hotjar. Dostarcza on cennych informacji o zachowaniu
uzytkownikow na stronie poprzez mapy cieplne czy nagrania
sesji, pozwalaja na identyfikacje potencjalnych probleméw

w sciezce zakupowej. Z kolei platformy do testow A/B, jak
Optimizely, umozliwiajg testowanie roznych wariantow strony,
co pozwala na ciggte udoskonalanie doswiadczenia zakupowego
i maksymalizacje wskaznikéw konwersji.

Raporty interaktywnie.com — Jak skutecznie sprzedawac w internecie?

Warto podkresli¢, ze skuteczne wykorzystanie tych narzedzi
wymaga holistycznego podejécia i integracji z 0golng strategia
marketingowa. Samo posiadanie zaawansowanych narzedzi nie
gwarantuje sukcesu - kluczowe jest ich umiejetne zastosowanie
w kontekscie celéw biznesowych i potrzeb klientow.
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MARKETING W E-=COMMERCE,
CZYLI JAK PROMOWAC
SPRZEDAZ ONLINE?

. Przemystaw tawrowski
| redaktor Interaktywnie.com
k pl@interaktywnie.com



Reklama w wyszukiwarkach, social
mediach, content marketing,
programmatic buying czy wideo.
Wszystkie te formy marketingowe;
aktywnosci mozna wykorzystac

do promowania sprzedazy online.

Jak wskazujg dane z polskiego rynku,
jednym z najpopularniejszych rozwigzan
wybieranym przez marketeréw jest
reklama w wyszukiwarce Google,

na ktorg, wedtug danych IAB AdEX,

w Polsce wydano w pierwszym potroczu
2024 roku az 620 mlIn ztotych.

Raporty interaktywnie.com — Jak skutecznie sprzedawac w internecie?

Promocja sprzedazy online to jedno

Z najistotniejszych zagadnien dotyczacych
rynku e-commerce z punktu widzenia
wiasciciela sklepu internetowego. Rynek
reklamy online rozwija sie dynamicznie,
co potwierdza fakt, ze na te forme promogji
firmy wydajg wiecej niz na reklame

w telewizji. Wedtug danych Publicis
Groupe, w pierwszej potowie 2024 roku
na reklame wydano w Polsce 6,1 mld
ztotych. Rok do roku daje to wzrost

na poziomie 9,8 procent.

Zdaniem ekspertéw Publicis Groupe, rok

2024 bedzie dobry dla reklamy w internecie.

Podniesli oni bowiem prognoze wzrostu
tego rynku z wczedniejszego przedziatu
6-7 procent, na 8,8 procent. Szczegdlnie

aktywna w tym wzgledzie bedzie branza
handlowa. W pierwszej potowie tego

roku firmy handlowe wydaty na promocje
w internecie 187 mln ztotych, co jest
wynikiem lepszym o 16,1 procent rok

do roku. Pomogty tutaj rozgrywki Euro 2024,
a w promocji przodowaty takie sieci jak

Lidl, Media Expert oraz Jeronimo Martins
(wiasciciel sklepow Biedronka).

Google niepokonane

Aby sprawdzi¢, jak radza sobie
poszczegolne typy reklamy online
przeanalizujmy badanie IAB Polska/PwC
AdEx, ktére jest cyklicznym pomiarem
wartosci wydatkow na reklame
internetowga. W pierwszym kwartale
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2024 roku na reklame online wydano tgcznie prawie 2 mld
ztotych. To o ponad 200 min ztotych wiecej w poréwnaniu
do analogicznego okresu roku poprzedniego, co dafto wzrost

W ujeciu rocznym na poziomie 13,7 procent.

Udziat poszczegdlnych typow reklamy w rynku reklamy
online w Polsce w pierwszym kwartale 2024 roku

7vAAin- IAR/Pu(C AAEX
Zrédto: IAB/PwC AdEX
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Podobnie jak wczesniej, na polskim rynku reklamy online
dominuje reklama graficzna - display oraz wideo. Jej udziat
wynosi 41,7 procent, a jej dynamika wzrostu wyniosta

14 procent. Mocniej rosta reklama online, ktéra urosta

o jedng czwartg, a jej udziat to 33,3 procent. W przypadku
social mediéw udziat to 15,6 procent.

Biorac pod uwage klasyfikacje bardziej szczegdtowg, prawie
jedng trzecia “tortu” reklamowego stanowi SEM, czyli reklama
w wyszukiwarkach, z ktorych niekwestionowanym liderem jest
Google. Udziat wydatkdéw na reklame w wyszukiwarce stanowi
32,3 procent rynku. Na drugim miejscu jest reklama display

z wynikiem 25,7 procent, a na trzecim miejscu ogtoszenia

(22,9 procent). Reklama wideo odnotowata udziat 16 procent

i powiekszyta go o 1,9 pkt. procentowego.

Rozpoznawalnos¢ podmiotéow
zrynku e-commerce

Dane Mediapanel za sierpien pokazujg jednoznacznie, ze Allegro
jest najpopularniejsza platforma zakupowa wsrdd polskich
internautow. W rankingu wydawcow uplasowata sie ona

na miejscu széstym, z liczbg uzytkownikow na poziomie 18,8 min.

W przypadku aplikacji mobilnej wynik ten osiggnat poziom 8 min
uzytkownikow. Zasieg samej domeny allegro.pl szacowany jest
na 46,21 procent, natomiast aplikacji mobilnej na 26,89 procent
populacji polskich internautow.
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Polski rynek e-commerce rozwija sie dynamicznie, pomimo powrotu do przedpandemicznego
tempa wzrostu. Wedtug danych Gtéwnego Urzedu Statystycznego, obroty w e-handlu w Polsce

w lipcu 2024 roku wzrosty o 8,4% wzgledem czerwca oraz o 16,7% rok do roku. Przed specjalistami
od marketingu pojawiajg sie jednak nowe wyzwania zwigzane z ewolucja technologii

oraz zmianami w zachowaniach konsumenckich.

Kluczowe wyzwania: deinfluencing, deSERPing i swiat bez ciasteczek

Trzy kluczowe trendy, na ktére osoby zajmujace sie marketingiem e-commerce musza zwrdéci¢ uwage
w najblizszym czasie to deinfluencing, deSERPing oraz era cookieless.

1. Deinfluencing: Utrata zaufania do influenceréw

Zjawisko deinfluencingu, ktére eksplodowato w 2023 roku, coraz bardziej ostabia wptyw twércéw
internetowych na decyzje zakupowe. Jego gtéwnym zatozeniem jest zniechecanie do nabywania
niektérych produktow, szczegdlnie tych, ktore sa modne wsrdd influencerdw lub intensywnie
reklamowane. Hashtag #deinfluencing na TikToku ma juz ponad 180 miliondw wyswietlen, co pokazuije,
ze konsumenci zaczynaja zwracac uwage na autentycznosc i swiadomy konsumpcjonizm. Ich decyzje
zakupowe nie podazaja slepo za tym, co pokazuja im influencerzy. Zwtaszcza tacy, ktorzy nie sa
ekspertami w danej dziedzinie.

2. DeSERPing: Nowe sposoby wyszukiwania informacji

Z uwagi na stale ostabiajaca sie jakos¢ wynikéw wyszukiwania w Google maleje zaufanie uzytkownikow
do SERPOw, czyli Search Engine Result Page. Rozwdj narzedzi Al do masowego tworzenia kontentu
oraz preferencyjne traktowanie przez Google sekgji blogowych w sklepach, sprawia, ze coraz trudniej
znalez¢ w wyszukiwarce wiarygodne zrédfa informacji. Coraz wiecej internautéw zaczyna wybierac
platformy takie jak TikTok, Instagram czy narzedzia Al (ChatGPT, Perplexity). To w tych miejscach pragna
uzyskac rekomendacje oraz opinie o produktach i ustugach. Badania pokazuja, ze juz 40% internautéw
z pokolenia Z korzysta z TikToka jako gtéwnego zrodta informacji.

3. Cookieless future: Koniec ery ciasteczek

Planowane przez Google usuniecie 3rd party cookies z przegladarki Chrome, ktére bedzie miato miejsce
do konca 2025 roku, wywotuje spore obawy w branzy. Jednak juz teraz nie mozemy ufa¢ danym w Google
Analytics, z uwagi na blokery reklam, brak zgody uzytkownikéw na pliki cookie, nowe dyrektywy, takie jak

Artur Wygryz

Dyrektor E-commerce Gazeta.pl

internecie?

ITP od Apple, wytaczone pliki cookie na poziomie przegladarki lub tryb incognito. Brak tych danych
utrudnia targetowanie reklam, analize skutecznosci kampanii oraz personalizacje tresci.

Adaptacja do zmian: Jak marketerzy moga zyska¢ przewage?
Autentycznos¢ jako (nie)nowy klucz do sukcesu

W erze deinfluencingu, kluczowym elementem kampanii jest budowanie autentycznych relacji

z konsumentami. Badanie Edelman Trust Barometer Special Report pokazuje, ze 70% konsumentow szuka
autentycznych tresci i recenzji produktéw. Trend #empties, polegajacy na pokazywaniu pustych opakowarn
po zuzytych produktach, zyskuje na popularnosci, poniewaz swiadczy o prawdziwym zaangazowaniu
tworcow w recenzowane produkty. Marki musza wiec przeksztatca¢ wspoétprace z influencerami,

stawiajac na jakos¢, nie ilos¢ lub zastapic jg wspotpracg z wiarygodnymi dziennikarzami.

Multiplatformowos¢ odpowiedzig na deSERPing

Dla marek, ktore chca przetrwac ere deSERPingu, kluczowe jest dywersyfikowanie swoich kanatéw
marketingowych. Wedtug badania Mediapanel PBI/Gemius wyszukiwarka Bing zwiekszyta swojg
popularnos¢ az o 41%, w tym samym okresie domeny google.com (polscy uzytkownicy) i google.pl
stracity odpowiednio 2 | 15% uzytkownikéw. N arzedzia Al takie jak ChatGPT czy Perplexity sa coraz czesciej
wybierane przez dawnych uzytkownikéw wyszukiwarki Google. Marketerzy muszg uwzgledniac te nowe
realia i rozszerza¢ swoje dziatania SEO oraz PPC na inne platformy poza Google. Powinni takze zadbac

0 to, zeby tresci tworzone w ramach kampanii byty wiarygodne. Tutaj, podobnie jak przy deinfluencingu,
kluczowy bedzie dobdr ekspertéw oraz wiarygodnych miejsc do publikacji tresci.

Cookieless - Nowe metody zbierania danych

Era cookieless wymusza na marketerach przemyslenie sposobdw zbierania danych o uzytkownikach.
Rosnace znaczenie reklamy kontekstowej oraz first-party data sprawia, ze firmy musza inwestowac

w rozwigzania performance, oparte na first-party data. Wzrost znaczenia reklam kontekstowych, opartych
na danych od wydawcow, to przysztos¢ w Swiecie bez ciasteczek.

Marketing e-commerce to $wiat peten dynamicznych zmian. Deinfluencing, deSERPing i Swiat bez cookies
to tylko niektére z wyzwan, z ktérymi mierzg i mierzy¢ beda sie w najblizszej przysztosci marketerzy. Jednak
te zmiany otwierajg rowniez nowe mozliwosci. Kluczem do sukcesu jest autentycznos¢, wielokanatowosé
oraz adaptacja do zmieniajacych sie technologii.
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Badanie Gemius o nazwie ,E-commerce w Polsce 2023" wskazuije,
ze 86 procent Polakéw kupujgcych za posrednictwem internetu
zna portal Allegro. Allegro zostawia tym samym inne serwisy
daleko w tyle. Serwis OLX moze sie pochwali¢ znajomoscia
wsrod 39 procent internautdw, natomiast Zalando - 20 procent.
Nastepne w rankingu sg Amazon oraz AliExpress.

Znajomos¢ podmiotéw z rynku e-commerce
wsrod polskich internautow

Zrédto: Gemius
Jak czytamy w raporcie, powyzsze maketplacy byty najbardziej

rozpoznawalne wsrdd kupujgcy produkty z kategorii odziez
oraz sprzet RTV i AGD.

Raporty interaktywnie.com — Jak skutecznie sprzedawac w internecie?

Reklamy e-commerce. Jak konsumenci
na nie reaguja?

Czynniki wptywajace na dokonywanie zakup6éw w internecie

tak, dzieki pozytywnym opiniom

dotyczaeym produktu lub sprzedawcy %

tak, na podstawie rekomendacji

10%
influencera, ktérego éledze

tak, po przeczytaniu posta
na blogu sprzedawcy

tak, po przeczytaniu posta
na moim ulubionym blogu

#

nie, zawsze samodzielnie podejmuje decyzje

i pE R i 32%
i nie sugeruje sie tresciami w intrenecie

nie wiem/trudno powiedzied 20%

Podstawa procentowania:
internauci (N=1608)

Zrédto: Gemius

Wedtug badania Gemius, konsumenci wskazali czynniki
wptywajace na ich decyzje zakupowe online. Najwiecej badanych
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Buduj biznes i skaluj sprzedaz
wykorzystujgc sprawdzony
i rozpoznawalny brand

money.pl

22 minUU 117 min PV

Buduj z nami content wideo:

Cykle redakcyjne

Na tamach serwisu money.pl redakcja

stale porusza tematy, ktére dotykajg wielu
aspektéw codziennego zycia. Ofertujemy

mozliwo§¢ obecnosci przy waznych
i aktualnych tematach gospodarczych.

VV° SKONTAKTUJ SIE Z NAMI

Short poradniki wideo

Cykl poradnikéw wideo o zagadnieniach czegsto
wyszukiwanych przez uzytkownikéw. Seria
poradnikéw przygotowywana jest przez redakcje
wspolnie z ekspertami ze strony Partnera. Dzigki
swojej zwieztej formule i napisom, ktére dodajemy
do kazdego wideo, materiaty idealnie sprawdzajqg
sie w mediach spotecznosciowych.

™ reklama@grupawp.pl

Obecnos¢ przy
poradnikach B2B i B2C

Money.pl to ponad 1800 poradnikéw

dla przedsiebiorcow oraz konsumentoéw,
ktére przede wszystkim sqg odwiedzane
przez uzytkownikéw szukajgcych
konkretnych informaciji w sieci.

tel: 22 57 67 890


https://money.pl

- 38 procent - wymieniato pozytywne opinie dotyczace produktu
lub sprzedawcy. 10 procent opierato sie na rekomendacji
influencera. Kupujacy zwracali rowniez uwage na tresci

content marketingowe publikowane na blogu.

Reklama w social mediach

Dane Gemus pokazujg, ze 19 procent interneutéw kupuje

z posrednictwem social mediadw, zatem poki co nie jest

to zjawisko bardzo popularne. 16 procent internautéw kupuje

w ten sposob raz w miesigcu. Niewiele mniej, bo 15 procent, robi
zakupy raz na 2-3 miesigce lub rzadziej niz raz w roku. Srednio

w roku kupujemy online 7,3 razy, wydajac przy tym w ciggu

roku 705 ztotych.

Jaka zatem strategie obra¢ wybierajac promocje w social
mediach? Najwiecej uzytkownikow kontaktuje sie ze sprzedawca
bezposrednio (53 procent), a w marketplace’ach stworzonych

w ramach serwiséw spotecznosciowych kupuje 39 procent.
Klikajac bezposrednio reklame lub post sponsorowany kupuje
34 procent badanych. Jednym ze sposobdw sg rowniez zakupy
za posrednictwem transmisji live.

Analizujgc trend social commerce, czyli zakupow za

posrednictwem mediow spotecznosciowych wida¢, ze rynek ten
dynamicznie sie rozwija. Jak podaje Statista, w 2023 roku globalny
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przychod z handlu spotecznosciowego wynidst 571 mlid dolaréw,
a w latach 2023-2028 $redni wzrost tego rynku ma wynies¢
13,7 procent rocznie.

Sposoéb dokonywania zakupdw online
w ramach social mediéw

Kupuje za posrednictwem social medidw poprzez
kontakt ze sprredawcalosob prywatmych lub
firm (messenger/mail/telefon'sms, itp)

53%

Kupuje w market place lub inmych tego typu
sklepach stworzonych w ramach senwisu
spolecanosciowego (np. facebook marketplace)

§

Kuspuje za posrednictwern rekdarmy/postu

sponsorowanegodinnego materialu promocyjnego 3%

Kupuje podczas transmisji live prowadzonej

w senwisie spolecznodciowym 1

Inne

|
F

7 AAIA (Gomilic
Zrddto: Gemius

Reklama programatyczna

Dane Statisty wskazujg, ze w 2023 roku na zakup reklam
w modelu programatycznym wydano w sumie 558 mld dolaréw.



Z kolei do 2026 roku rynek ten ma urosna¢ do ponad 700 mlid
dolaréw. Wedtug e-Marketera ten rodzaj promocji sprawdzi sie
dobrze w przypadku produktow, a takze tresci “newsowych’,

w branzy lifestyle, gamingowej oraz technologicznej. Warto zwrdcic
uwage, ze reklama pragmatyczna kieruje przekaz precyzyjnie

do uzytkownika zainteresowanego danymi produktami i mimo
kosztéw odznacza sie stosunkowo wysokg wydajnoscia.
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PRESTASHOP, MAGENTO,
A MOZE WORDPRESS
| WOOCOMMERCE?

OTO PRZEPIS NA WDROZENIE DOBREGO SKLEPU
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SZYBKO | SKUTECZNIE?
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Wybor odpowiedniego silnika strony
e-commerce jest kluczowa decyzja

dla kazdego przedsiebiorcy planujagcego
rozpoczecie lub rozwdj sprzedazy online.
Dwie gtdwne opcje to rozwigzania

open source, takie jak WordPress

z WooCommerce, oraz platformy SaaS
(Software as a Service). Kazde z tych
rozwigzan ma swoje zalety i wady,

a wybor zalezy od indywidualnych
potrzeb i okolicznosci biznesowych.
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Rozwigzania open source
(np. WordPress + WooCommerce)

Platformy open source, takie jak WordPress
z wtyczka WooCommerce, oferujg wysoki
poziom elastycznosci i kontroli nad
sklepem internetowym. Sg one szczegdlnie
atrakcyjne w nastepujgcych przypadkach:

» Gdy potrzebna jest petna kontrola
nad kodem zrodtowym i mozliwos¢
dostosowania kazdego aspektu sklepu.

» Dla firm z wiasnym zespotem
programistow lub dostepem
do specjalistow IT.

> W przypadku sklepéw o bardzo
specyficznych wymaganiach, ktérych
nie spetniajg gotowe rozwigzania.

» Dla przedsiebiorcow, ktorzy chca
uniknac¢ optat subskrypcyjnych
i preferujg jednorazowe inwestycje
w rozwoj platformy.

Jednak rozwigzania open source
wymagajg wiekszego nakfadu pracy przy
konfiguragji, utrzymaniu i aktualizacjach.
Moga tez generowac dodatkowe koszty
zwigzane z hostingiem, zabezpieczeniami
i rozwojem funkcjonalnosci.

Platformy Saa$ (np.
Shopify, BigCommerce)

Rozwigzania typu Saa$ sg coraz
popularniejsze ze wzgledu na fatwosc¢ uzycia
i szybkos¢ wdrozenia. Sg one szczegdlnie
odpowiednie w nastepujacych sytuacjach:



» Dla poczatkujacych przedsiebiorcow
bez do$wiadczenia technicznego.

» Gdy priorytetem jest szybkie uruchomienie sklepu.

» Dla firm, ktére chcg skupic sie na sprzedazy
i marketingu, a nie na zarzadzaniu infrastrukturg IT.

» W przypadku sklepow o standardowych wymaganiach,
ktoére nie potrzebujg zaawansowanych modyfikacji.

Platformy Saa$ oferuja gotowe rozwigzania, regularne aktualizacje
i wsparcie techniczne. Jednak wigza sie z comiesiecznymi opfatami
i mogg miec ograniczenia w zakresie personalizacji.

Wybor miedzy rozwigzaniem open source a Saa$S zalezy

od indywidualnych potrzeb biznesowych, dostepnych zasobow

i dtugoterminowych celdw. Rozwigzania open source jak
WordPress i WooCommerce oferuja wiekszg elastycznos¢ i kontrole,
ale wymagajg wiecej pracy i wiedzy technicznej. Z kolei platformy
Saas$ sg fatwiejsze w obstudze i szybsze we wdrozeniu, ale moga
by¢ mniej elastyczne i generowac state koszty.

Przed podjeciem decyzji warto doktadnie przeanalizowac potrzeby
swojego biznesu, dostepny budzet oraz plany rozwojowe,

niestety wielu sprzedawcow popetnia btedy niedoszacowujac
kosztéw. Te, w przypadku open source’dw, uwzgledniajg koszt
utrzymania, hostingu i rozwoju systemu i mogg znaczaco wptynac
na budzet w dtuzszej perspektywie. W przypadku rozwigzan Saas
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przedsiebiorcy czesto nie biorg pod uwage rosnacych kosztéw
abonamentu wraz ze wzrostem skali dziatalnosci. Dlatego wazne
jest, by firmy nie wybieraty rozwigzania wytgcznie w oparciu

o ich biezace potrzeby, ale takze myslac o przysztosci.

Sklep na Magento lub PrestaShop

Wordpress i Shopify nie sg jednak jedynymi opcjami.

Gwiazdami na rynku e-commerce od dawna s3 tez Magento
(obecnie Adobe Commerce) i PrestaShop. Obie platformy

s typu open source, ale odpowiadaja na potrzeby réznych
typow firm. Magento dedykowane jest srednim i duzym firmom,
ktére operujg na rozbudowanych ofertach produktowych

i potrzebujg zaawansowanych funkcji oraz integracji.

Dzieki swojej elastycznosci, idealnie sprawdza sie

w przedsiebiorstwach, ktére prowadzg dziatalnosc
miedzynarodowg oraz posiadajg zespoty IT lub wspotpracujg

z agencjami specjalizujgcymi sie w e-commerce. Oferuje ona
rozbudowane funkcje zarzagdzania katalogiem i zapasami, wsparcie
dla sprzedazy wielokanatowej oraz zaawansowane narzedzia
marketingowe i analityczne.

Z kolei PrestaShop jest lepszym wyborem dla matych i srednich
firm, ktore dopiero rozpoczynajg swoja dziatalno$¢ w e-commerce
lub dziataja na ograniczonym budzecie IT. Platforma ta jest bardziej
przystepna w obstudze, a jej intuicyjny panel administracyjny



JAKI SILNIK E-COMMERCE BEDZIE NAJLEPSZY
DLA MOJEGO BIZNESU?

Nie da sie nie zauwazyc, ze rynek silnikéw e-commerce rozwinat sie niewiarygodnie
przez ostatnie 10 lat. Tort, ktéry kiedy$ mozna byto smiato dzieli¢ pomiedzy Magento
i Prestashop, zostat podzielony na wiele mniejszych kawatkoéw, a o kazdy z tych
kawatkéw walka jest bardzo zacieta.

Mamy coraz bardziej popularne rozwigzania Saas, takie jak Shopify, czy dziafajace
na polskim rynku Shoper oraz Idosell. Jeszcze do niedawna platformy te uchodzity
za ograniczone, zamkniete i przeznaczone tylko dla poczatkujgcych matych
biznesow. Jednakze wiasciciele tych rozwigzan inwestujg mocno w rozwdj,

przez co stajg sie one coraz bardziej konkurencyjne dla platform open source.
Dodatkowym atutem przy tego typu sklepach jest brak kosztow hostingu

oraz aktualizacji.

Minusami sg jednak w dalszym ciggu brak mozliwosci zaawansowanych modyfikadji
i dostosowania rozwigzania pod konkretnego klienta i jego produkty oraz niewielka
mozliwos¢ wyréznienia sie na tle konkurenciji. Istnieje tez ryzyko, ze firma zniknie

z rynku i wtedy nasz sklep po prostu przepada.

Drugim typem rozwiazan sg platformy tzw. open source, czyli rozwiazania oparte

na otwartym kodzie zrodtowym. W tym sektorze prym wiodg Magento Open
Source, Prestashop i WooCommerce. Ten ostatni to rozwigzanie wywodzace

sie z oprogramowania “Wordpress’, ktory, dzieki swojej popularnosci i tatwosci
wdrozenia, posiada setki tysiecy sklepow. Samo rozwiazanie jest ciekawa opcja,
jednakze liczba nieudanych wdrozer wykonanych przez niezaleznych deweloperéw
powoduje, ze postrzega sie je, czesto niestusznie, jako rozwigzanie niebezpieczne

i mato stabilne.

tukasz Linczewski
CEO w Alekseon
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Firmy sprzedajace w internecie, ktore sa juz na rynku jakis czas oraz posiadaja

osobe dedykowang do marketingu i sprzedazy w internecie, powinny jednak zerkac
w strone Prestashop lub Magento Open Source, poniewaz te silniki oferujg domyslnie
wiele funkcjonalnosci potrzebnych takim biznesom, ktére dynamicznie rosna.

Mam tutaj na mysli zréznicowane typy produktéow, system CMS, zaawansowany

silnik promogji, programy lojalnosciowe, grupy cenowe uzaleznione od grup
uzytkownikéw oraz wielo sklepowos¢.

Prestashop to silnik wywodzacy sie z rynku francuskiego, z kolei Magento Open
Source to darmowa wersja znanego na catym Swiecie korporacyjnego silnika Adobe
Commerce. To wiasnie amerykanski gigant, stojacy za tym rozwigzaniem, oraz wielka
spotecznos¢, stawia, moim zdaniem, Magento Open Source na pierwszym miejscu
w sektorze rozwiazan open source dla $rednich i duzych firm.

Zaleta open source jest mozliwo$¢ nieograniczonego dopasowania go do potrzeb
biznesowych. Nie musimy sie tutaj takze martwic o prowizje od sprzedazy, ktére sg
standardem w rozwigzaniach SaaS. W tym wypadku bierzemy pod uwage koszt
wdrozenia, hostingu oraz rozliczer z bramkami ptatnosci.

Rozwigzania open source majg jednak rowniez swoje gorsze strony. Jako ze sklep jest
w petni nasz, musimy zadbac o jego bezpieczenstwo, aktualizacje, hosting i rozwdj,
a do tego najbezpieczniej i najmadrzej zatrudnic profesjonalng agencje e-commerce.

Podsumowujac, nie ma fatwej odpowiedzi na pytanie, ktéry silnik e-commerce
wybrac. Zalezy to od tego, w ktérym miejscu jest obecnie Twoj biznes oraz od tego,
co sprzedajesz. Jezeli masz proste produkty i zaczynasz swoja przygode z handlem
w internecie, rozwigzania SaaS beda dobrym wyborem. W przypadku kiedy chcesz
konkurowac, masz pomysty na nietuzinkowe rozwigzania lub sprzedajesz produkty
skomplikowane, personalizowane, to rozwigzania open source, jak Magento,

moga by¢ dla Ciebie.

ALEKSEON
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sprawia, ze jest to tatwiejsze rozwigzanie dla firm bez
zaawansowanych zasobow technicznych. PrestaShop doskonale
sprawdzi sie w sklepach z umiarkowang liczbg produktow.

Jak zbudowac sciezke zakupowa
na stronach sprzedazowych?

Sciezka zakupowa uzytkownika rozpoczyna sie od strony gtowne;,
ktdra powinna prezentowac najwazniejsze produkty i promocje,

a jej nawigacja powinna by¢ czytelna i intuicyjna, ale kluczowa
jest wydajna wyszukiwarka. Dobrze dziatajaca wyszukiwarka
znaczaco zwieksza bowiem prawdopodobienstwo dokonania
zakupu przez klienta - wedtug badan nawet 43% klientéw
sklepow internetowych od razu kieruje sie do wyszukiwarki,

a gdy szybko odnajduja to, czego szukajg, zmniejsza sie ryzyko
porzucenia koszyka.

Istotne jest rowniez, aby strona gtowna zawierata wyrazne
wezwania do dziatania (call-to-action). CTA powinno jednoznacznie
informowac, co stanie sie po kliknieciu. Zamiast ogdlnego,Kliknij
tutaj’, lepiej uzy¢ konkretnych sformutowan jak,Dodaj do koszyka”
czy,Kup teraz” Obok gtéwnego CTA warto umiescic¢ istotne
informacje, takie jak dostepnos¢ produktu, czas dostawy

Czy gwarancje zwrotu.

Nie mozna zapominac o responsywnosci i szybkosci tadowania
strony, co ma ogromny wptyw na pierwsze wrazenie uzytkownika.
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Budowanie zaufania poprzez wyswietlanie opinii klientow

i certyfikatow bezpieczenstwa to kolejny wazny aspekt, ktéry
nalezy uwzglednic¢ na stronie gtdéwnej. Szybsze strony majg wyzsze
wspotczynniki konwersji, wedtug Google poprawa szybkosci
tadowania o 1 sekunde moze zwiekszy¢ konwersje nawet 0 27%
na urzadzeniach mobilnych. | odwrotnie, wolne strony powoduja
porzucanie koszykow - 40% uzytkownikow opusci strone, jesli
taduje sie ona dtuzej niz 3 sekundy.

Kolejnym etapem $ciezki zakupowej sg strony kategorii

i produktéw. Powinny one oferowac przejrzyste kategorie

i zaawansowane filtry, utatwiajgce klientom znalezienie
poszukiwanych towardw. Kluczowe jest prezentowanie wysokiej
jakosci zdjec i szczegdtowych opisow produktdw, wraz z wyraznymi
informacjami o cenie, dostepnosci i czasie dostawy. Funkcje

takie jak mozliwos¢ porownywania produktow czy wyswietlanie
produktow powigzanych i rekomendacji mogg znaczaco zwiekszyc
wartosc koszyka zakupowego.

Oto kluczowe elementy karty produktu w e-commerce:

. Nazwa produktu
. Opis produktu

. Cena

1

2

3. Wysokiej jakosci zdjecia

4

5. Przycisk CTA (Call to Action)



CZY WYMAGAJACE SKLEPY TO TYLKO OPEN SOURCE
LUB ROZWIAZANIA DEDYKOWANE? SAAS ENTERPRISE
JAKO ALTERNATYWA

Drzisiaj sklepy internetowe staja przed coraz wiekszymi wyzwaniami — rosnace
oczekiwania klientow, duza konkurencja i dynamicznie zmieniajacy sie rynek
zmuszajg przedsiebiorcow do wyboru platform, ktére nie tylko sprostaja
wymaganiom technicznym, ale i zapewnig elastycznosc.

W przesztosci firmy o bardziej ztozonych potrzebach technologicznych z géry
decydowaty sie na rozwigzania typu open source lub dedykowane systemy.
Wynikato to przede wszystkim z braku gotowych rozwiazan klasy Enterprise

w modelu SaaS. Wczesniej tego typu platformy koncentrowaty sie gtéwnie na
prostych sklepach w sektorze MSP. Obecnie przyspieszenie zmian oraz dostepne
rozwigzania Enterprise pozwalaja jednak zaoferowac¢ nowoczesng alternatywe
dla wymagajacych e-commercow.

Open Source i rozwigzania dedykowane - elastycznos¢, ale i odpowiedzialnos¢

Oprogramowanie open source oferuje niemal nieograniczong elastycznosc¢

w zakresie dostosowywania sklepu do specyficznych potrzeb biznesowych.

Z kolei dedykowane rozwigzania pozwalajg na stworzenie platformy od podstaw,
dopasowanej do wymagan firmy. Takie podejscie wigze sie jednak nie tylko

z wyzszymi kosztami, ale takze wiekszym zaangazowaniem zasobow wewnetrznych.

Konieczno$¢ utrzymania zespotu programistycznego, administrowania serwerami,
a takze regularnych aktualizacji i zabezpieczen sprawiajg, ze zarzgdzanie tymi
rozwigzaniami staje sie bardziej skomplikowane. W dtuzszej perspektywie

koszty operacyjne moga przewyzszac¢ oczekiwane korzysci, zwfaszcza w obliczu
dynamicznie zmieniajgcego sie rynku.

tukasz Plutecki
CEO AtomStore
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SaaS$ Enterprise jako odpowiedz na wyzwania wspoétczesnego e-commerce

Alternatywa dla klasycznych platform open source lub dedykowanych jest model
Saas, ktéry oferuje niemal gotowe sklepy internetowe dostepne w abonamencie.
Kiedys to rozwigzanie kojarzone byto gtéwnie z mniejszymi sklepami, ale obecnie
mamy na rynku systemy stanowigce odpowiedz na potrzeby duzych i srednich
przedsiebiorstw. Mowa tu o SaaS Enterprise, platformie, ktéra oferuje korporacjom
oraz wymagajacym sklepom narzedzia idealnie dopasowane do ich wymagan,
duze mozliwosci personalizacji czy indywidualny support.

Takie rozwigzanie fgczy zaawansowane funkcje niezbedne do zarzadzania duzym
biznesem online z wygodg i prostota dziatania w chmurze. Praca na ogromnych
ilosciach danych oraz integracja z zewnetrznymi aplikacjami czy systemami

za pomocg APl to codziennos¢, z ktorg platforma Enterprise doskonale sobie
radzi. Oferuje nie tylko bogactwo narzedzi i funkcji w ramach systemu, ale takze
kompleksowa obstuge na poziomie agencyjnym, w tym wsparcie project
manageréw, programistow, testerdw i architektow systemow — zaréwno

na poziomie wdrozenia, jak i po uruchomieniu sklepu.

Funkcje klasy Enterprise, tatwosc¢ obstugi jak w SaaS

W przypadku rozwigzan klasy Enterprise, takich jak np. AtomStore, sklepy internetowe
moga czerpac korzysci z zaawansowanych funkcji bez potrzeby zarzgdzania
infrastrukturg technologiczna. Zyskujg takze wszystkie korzysci charakterystyczne

dla rozwigzan Saa$S - szybsze wdrozenie, zmniejszenie kosztow operacyjnych
zwigzanych z utrzymaniem sklepu i state wsparcie techniczne.

Wymagajace sklepy internetowe nie musza dzisiaj wybiera¢ wyfacznie miedzy
open source a dedykowanymi rozwigzaniami. SaaS Enterprise oferuje nowoczesng
alternatywe, ktéra faczy elastycznos¢ z wygoda zarzadzania. Dzieki temu staje sie
realnym rozwigzaniem dla firm, ktére potrzebujg zaawansowanych funkcji bez
skomplikowanych operadji technicznych.
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6. Informacje o dostepnosci

7. Informacje o dostawie i zwrotach

8. Opinie i recenzje klientéw

9. Multimedia

10. Propozycje powigzanych produktow

Koszyk powinien z kolei umozliwiac tatwe dodawanie i usuwanie
produktéw oraz wyswietlac przejrzyste podsumowanie
zamowienia z uwzglednieniem wszystkich kosztow. Oferowanie
roznorodnych metod ptatnosci i dostawy, a takze mozliwos¢
zakupow bez rejestracji (opcja,guest checkout”) mogg znaczaco
zwiekszy¢ konwersje. Proces sktadania zamowienia powinien

by¢ jak najprostszy, najlepiej jednoetapowy, aby zminimalizowac
ryzyko porzucenia koszyka.

Na koniec - narzedzia posprzedazowe. Sg one czesto
niedocenianym, ale niezwykle waznym elementem sciezki
zakupowej. Obejmujg one wystanie potwierdzen zamowienia

i informacji o statusie przesytki, zapewnienie fatwego dostepu
do historii zamowien i faktur oraz mozliwos¢ sledzenia przesytki.
Prosty proces zwrotow i reklamacji oraz atrakcyjny program
lojalnos$ciowy moga znaczaco wptynac na satysfakcje klienta

i zachecic¢ go do kolejnych zakupdw.
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