RAPORT inferaktywnie.com

E-COMMERCE
W 2025 ROKU

CZYLI, JAK SKUTECZNIE SPRZEDAWAC W INTERNECIE?

Poradnik dla firm i menedzgrow marketingu

SPONSOR BRAZOWY POD PATRONATEM

LJ lVl up media \,\P money.pl ::g GAZETA.PL

powered by QEX



https://www.money.pl
https://www.wp.pl
https://www.gazeta.pl
https://levelupmedia.pl/?utm_source=Interaktywnie_com&utm_medium=logo&utm_campaign=raport_ecomm

Raporty interaktywnie.com — E-commerce

Prognozy dla rynku e-commerce w 2025 roku, czyli co warto sprzedawac w internecie?
Przemystaw tawrowski

3 pytania dotyczace retail mediéw, ktére warto sobie zada¢ w 2025
Jakub Reliszka

Jak wypromowac sklep internetowy i zwieksza¢ w nim sprzedaz?
Przemystaw tawrowski

Co decyduje o sprzedazy w sieci? Doradzajg eksperci z uznanych agencji
Kaja Grzybowska

Rozwigzania wspierajagce e-commerce
Kaja Grzybowska

02



CZERWIEC

Content marketing .

i agencje content SIERPIEN

. marketingowe

LUTY KWIECIEN Wideo w internecie

Projektowanie stron

Agencje marketingowe Software house internetowych Cyberbezpieczenstwo
® O] ® © ® ® O] O] ®
STYCZEN MARZEC MA) LIPIEC WRZESIEN
E-commerce. Jak promowac w internecie Agencje SEO i marketing E-mail marketing
Jak sprzedawac w internecie kancelarie prawng? w wyszukiwarkach i marketing automation

-wszystko o SEO i SEM
Jak przygotowac sie na KSeF

Rezerwacja powierzchni reklamowej
reklama@interaktywnie.com
+48693 710118

Agencje social media

PAZDZIERNIK

Programmatic buying GRUDZIEN
Podstawy marketingu Reklama w internecie
internetowego —trendy w 2025 roku

© O]

LISTOPAD

Sklepy internetowe

Agencje brandingowe

. *
iINnferaktywnie.com


https://interaktywnie.com/reklama_w_raportach

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
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Co decyduje o tym, w ktorym sklepie
internetowym kupujemy?

Jak wskazuja badania, wcigz az 61 procent internautéw kieruje sie przede
wszystkim ceng, kiedy wybieraja, gdzie w internecie zrobia zakupy.

Ale klienci coraz czesciej zwracajg uwage na szerszy kontekst swojej decyzji
- jakos¢ produktu i tzw.,postrzegang wartos¢ zakupu’, co jest szczegolnie
wazne dla najmfodszych e-konsumentow.

Co wiecej, az 51 procent kupujacych przyznaje, ze przekonujacy opis
produktu na stronie internetowej moze sktonic ich do nieplanowanego

wczesniej zakupu.

Dobrze to wiedzg firmy, ktére w tym ebooku postanowity zaprezentowac
swojg wiedze oraz oferte: LVL UP MEDIA, NuOrder, TBMS, Wygodne Zwroty,
a takze nasi medialni partnerzy: WP, money.pl oraz Gazeta.pl.

Zachecam do lektury i kontaktu z naszymi ekspertami

Tomasz Bonek, redaktor naczelny Interaktywnie.com
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LVL UP MEDIA

ul. Franciszka Klimczaka 1 E-mail: biuro@levelupmedia.pl
02-797 Warszawa Strona www: levelupmedia.pl
Telefon: +48 22 608 52 70

LVL UP MEDIA to zespét ekspertéw z zakresu medidw, digitalu i e-commerce, specjalizujgcy
sie w budowaniu silnych marek na platformach marketplace. Naszg pasja jest tworzenie
innowacyjnych i efektywnych strategii sprzedazy na Allegro, Amazon i innych kluczowych
platformach, wspieranych zaawansowang analityka. Pomagamy naszym klientom nie tylko
zwiekszy¢ sprzedaz, ale takze zoptymalizowac procesy, zbudowac lojalng baze klientow

i wzmocnic¢ pozycje rynkowa. Doswiadczenie zdobyte podczas wspdtpracy z wiodgcymi
markami, takimi jak 3M, LOréal, Nivea, HP, Ahava, Fiskars, Royal Canin, Monini i CEWE, pozwala
nam na dostarczanie rozwigzar dopasowanych do indywidualnych potrzeb kazdego klienta.
LVL UP jest spotkg w grupie OEX.

Jesli chcesz zmaksymalizowac swoj potencjat na marketplace’ach, porozmawiaj z nami i stwérz
z nami przysztos¢ handlu online!
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DIGITAL
MARKETING

AGENCY

TBMS Sp. z 0.0.

ul. Ofiar Oswiecimskich 19 lokal 401 - IV pietro E-mail: hello@tbms.pl
50-068 Wroctaw Strona www: tbms.pl
Telefon: 579 072 486

» 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, medyczne;j.

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 certyfikowana agencja obstugujaca IBM w Polsce, a takze partnerow
biznesowych tej globalnej marki (m.in Comarch, Asseco, Sygnity).

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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digital / ATL / media / social

NuOrder Sp. z 0.0.

A. ldZkowskiego 4 lok.10
00-442 Warszawa

E-mail: newbusiness@nuorder.pl
Strona www: nuorder.pl
Telefon: +48 660 794 957

Strategia + Kreacja + Media

Wspieramy marki w planowaniu i realizacji kampanii opartych o digital zintegrowany z ATL,
Social Media i dziataniami mediowymi. 63% naszych klientéw pochodzi z rekomendacji.

58% tyle przetargdw wygrywamy. Tak klienci doceniajg nasze 100% skupienie na efektywnosci
i podejscie smart do planowania budzetu. Zapytaj ich o jakos¢ naszych strategii i efektywnosc
kampanii. Nie bez powodu pracujg z nami latami. Spodziewaj sie po nas bardzo
konsultacyjnego podejscia - jesli zalezy Ci na maksymalizowaniu efektywnosci Twoich

dziafan, jeste$ w dobrym miejscu.

Adamed, Bayer, Bausch, Big Star, Da Grasso, Danfoss, Dr Witt, eSky, Herbapol, Kotlin, Laboratoires
Vivacy, Lafarge, Ministerstwo Finanséw, mFinanse (mBank), Nivea, Polpharma, Poxipol, PZPN,
RedBull, USP Zdrowie, Valeant
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WY GODNE
ZWROTY

Wygodne Zwroty zapewnia AlleKurier Sp. z o.0.

ul. Balicka 12A/B4
30-149 Krakow

E-mail: oferta@wygodnezwroty.pl
Strona www: wygodnezwroty.pl/dla-sklepow
Telefon: +48 799 355 477

Wygodne Zwroty to BEZPYATNE dla sklepdw internetowych narzedzie, ktére usprawnia
zarzadzanie procesem zwrotu.

Przyjazna polityka zwrotéw oraz intuicyjny i wygodny dla konsumenta proces zwrotu
towaru to kluczowe czynniki motywujgce do zakupow.
Najwazniejsze korzysci z uruchomienia ustugi:
- lepsze doswiadczenie klienta w procesie zakupu
- zmniejszenie liczby porzuconych koszykow
- obnizenie kosztow obstugi zwrotéw
- aplikacja do zarzadzania obstugg zwrotéw
- sklep decyduje, kto pokrywa koszt optaty za zwrot (konsument, sklep, ptatnos¢ hybrydowa)

Zaufato nam juz ponad 1300 polskich sklepéw internetowych. Nalezg do nich m.in.: Decathlon,
8a, Wojas, Kazar, Tatuum, Ania Kruk, Obag Polska, Gatta, Venezia, Urban City, Homla, Home & You.
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PROGNOZY DLA RYNKU
E-COMMERCE W 2025 ROKU,
CZYLI CO WARTO SPRZEDAWAC
W INTERNECIE?

1 .-

Przemystaw tawrowski

redaktor Interaktywnie.com

pl@interaktywnie.com



Nawet 8 bln dolarow - tyle moze wyniesc juz w 2027 roku wartos¢
globalnego rynku e-commerce. Dynamicznie bedzie sie rowniez
rozwijata pod tym wzgledem Polska - do 2027 roku rodzimy handel
w sieci ma osiggnqc wartosc¢ 187 mld ztotych. Wprawdzie popularnosc
zakupdw online sprawia, ze kazda grupa demograficzna ma swoich
przedstawicieli na tym rynku, jednak raport Gemius wskazuje,

ze najczesciej w sieci kupujq dobrze wyksztatceni mieszkancy duzych
miast, ktorzy dobrze oceniajq swojq sytuacje materialng. Wybierajq
przede wszystkim odziez, kosmetyki oraz elektronike. Na produkty

z pierwszej grupy wydajq ponad 200 ztotych miesiecznie, natomiast
w skali pdtrocza na smartfony i tablety srednio wiecej niz 500 ztotych.
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Wedtug danych Statisty, w 2024 roku swiatowy rynek e-commerce
miat wartos¢ 6,3 bln dolarow. To 0 9,4 procent wiecej niz w 2023
roku i prawie dwukrotnie wiecej niz w 2019 roku. Tempo wzrostu
tego rynku jest imponujace i wedtug ekspertow do 2027 roku
wartos¢ globalnego e-commerce przekroczy 8 bln dolaréw.

W stosunku do danych sprzed 10 lat, rynek e-commerce

na $wiecie urdst prawie pieciokrotnie.

Globalna wartos$¢ rynku e-commerce
w latach 2014-2027
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Sita polskiego e-commerce

W przypadku polskiego rynku e-commerce w 2023 roku tez
notujemy wzrosty - jego wartos$¢ osiggneta 124 mld ztotych.

Rok pdzniej byto to juz 139 mld, a wedtug przewidywan do 2027
roku ta biznesowa przestrzen siegnie 187 mld zt.

Wartos¢ polskiego rynku e-commerce
w latach 2014-2027
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Ranking najpopularniejszych wydawcéw

internetowych w Polsce w grudniu 2024 roku

#¥ mepiapaneL

TOP Internet - Media owners

grudzien 2024

Lp Media channel Uzytkownicy (Real Users) Zasieg (Internet) ATS
1 Grupa Google 29 119986 97,83% 1d Oh
2 Grupa Meta Platforms 26 540 622 89,16% 1d Oh
3 Grupa Allegro 22835844 76,72% 1h 47m 2s
4 Grupa Polsat-Interia 20 719 962 69,61% 1h 11m 18s
5 Grupa RAS Polska 20 633 940 69,32% 1h 49m 41s
6 Grupa Wirtualna Polska 20 595 384 69,19% 2h 8m 16s
7 Grupa WhatsApp 18 739 026 62,95% 3h 44m 10s
8 Grupa Whaleco 18 241 362 61,28% 51m 49s
9 Grupa Microsoft - MSN 16 719 696 56,17% 1h 14m 23s
10 Grupa OLX 16 574 868 55,68% 1h 26m 59s
11 Grupa Agora 16 397 154 55,09% 33m 48s
12 Grupa TikTok Technology 15538 716 52,20% 18h 38m 8s
13 Grupa Polska Press 15 476 184 51,99% 11m 56s
14 Grupa Terg 14 409 090 48,41% 9m 39s
15 Grupa leronimo Martins 14 287 914 48,00% 35m 15s
16 Grupa ZPR Media 13 874 004 46,61% 22m 53s
17 Grupa Lidl 13571712 45,59% 21m 38s
18 Grupa Wikimedia Foundation 13337784 44,81% 9m 29s
19 Grupa TVN WBD 12931164 43,44% 1h 50m 56s
20 Grupa InPost 12 340 350 41,46% 11m 18s
Hilcemius 985 B

Wyniki prezentowane dla ruchu internetowego z wylaczeniem ruchu z oskryptowanych playeréw (stream)

Real Users - liczba oséb, ktére odwiedzity dany kanat mediowy (grupa, domena, aplikacja) i wygenerowaly na nim co najmniej jedng odstone.

(nie zawsze jest to uzytkownik, ktory jest widzem/subskrybentem tresci lub kupujacym dany produkt)

Zasigg (internetowy) - procentowy udziat realnych uzytkownikéw odwiedzajgcych dany kanat mediowy w populacji wszystkich realnych uzytkownikéw

korzystajacych z internetu

ATS - $redni czas jaki realni uzytkownicy spedzaja na danym kanale miediowym (iloraz sumy czaséw realnych uzytkownikéw i liczby tych uzytkownikéw)

Sita polskiego e-commerce jest widoczna chociazby

w popularnosci, ktorg od lat szczyci sie Allegro. Wedtug
badania Mediapanel, czyli najwazniejszego w Polsce badania
cross-mediowego portalii aplikacji, z Allegro korzysta
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Marketplace 2025: Jak duze firmy mogq zdominowac
rynek dzieki nowym trendom?

Zastanawiajqc sig nad rynkiem e-commerce w Polsce, czytajqc réznego rodzaju raporty,
moznazagubic sie w.trendach. Trudno ocenic, ktore sq wazne, ktére majq szanse byc czyms
wiecej niz tylko modq dla wybranych. Trendy mogq by¢ jednym z kryteriow oceny w jakie
kategorie produktowe wchodzic. Z mojej perspektywy jedne z ciekawszych to produkty:

> Zréwnowazonego rozwoju, gdzie z powodzeniem znajdujq miejsce kosmetyki naturalne,
ubrania z naturalnych materiatow, czy produkty ekologiczne.

> Sportowe w tym fitness, ktérych wzrost zainteresowania spowodowat Covid
(np. hantle urosty na Allegro w 2024 roku o0 42 % yoy)

» Zkategorii robotéw wspierajqcych nas w codziennych obowigzkach. (kategoria robotow
sprzqtajqcych w 12.2024 vs. 12.2023 urosta o 18 %, ale jedna z marek potrafita osiggng¢
wzrost o 159 %)

> Dopasowane do indywidualnych potrzeb, czyli takie, ktore majq ceche je wyrézniajqgcq.
Przyktadem takich produktéw mogq by¢ karmy dla zwierzqt bezzbozowe (ok 40 %
sprzedazy karm), karmy niealergizujqgce czy szampony do specyficznych rodzajow
wtosow. Nie wystarczy mie¢ karme dla psa, by jq sprzedac, ta karma musi by¢ jakas.

Wpisanie sie w trend czy kreowanie go jest zadaniem dla najwiekszych marketeréw,
ktorzy swiadomie wpierajq produkty marketingowo i sprzedazowo. Powyzsze punkty
to perspektywa bardziej konsumencka, a na to co sprzedawac mozna popatrzec¢

z zupetnie innego kierunku.

Gdzie bedziemy sprzedawac?

Kazde srodowisko, czy to marketplace, wtasny sklep internetowy czy kanat social
media ma swojq specyfike. Nie kazde miejsce bedzie dobre dla kazdego produktu,
ale to juz materiat na zupetnie inng, dtuzszq dyskusje.

Adam Wysocki
CEO LVL UP MEDIA



w zaleznosci od miesigca od 20 do nawet 23 mlin Polakéw,

a jego aplikacja na urzadzenia mobilne jest najpopularniejsza
audytowang w naszym kraju. W grudniu 2024 roku skorzystato

z niej 8,6 min polski internautéw, czyli okoto 29 procent oséb
korzystajacych z internetu w naszym kraju. Allegro to takze jeden
z najpopularniejszych ,wydawcow” internetowych. Zaréwno biorac
pod uwage komputery i smartfony, jak i kazde z tych urzadzen

z 0sobna, Grupa Allegro znajduje sie na trzecim miejscu, bedac
wyprzedzanym jedynie przez Grupe Meta oraz Grupe Google.
Wedtug badania Mediapanel, w grudniu 2024 roku z Allegro
skorzystato 22,8 min internautow.

Wedtug raportu “2024 E-commerce w Polsce” autorstwa
Gemius, PBI oraz IAB Polska, w ubiegtym roku 78 procent
polskich internautéw kupowato online — to okoto 23,4 min
0s0b. Wiekszos¢, bo az 75 procent kupuje w polskich sklepach
internetowych, a 36 procent robi to za posrednictwem
sklepow zagranicznych. O ile wspomniany odsetek jest stabilny,
to na popularnosci w ostatnim czasie mocno zyskujg zakupy

za posrednictwem social mediow - w 2024 roku dokonato

tego 19 procent badanych.

Kto najczesciej kupuje w sieci?
Wedtug danych Gemius, kupujacy online to czesciej mieszkancy

duzych miast, dobrze wyksztatceni oraz dobrze oceniajgcy sytuacje
finansowg swojego gospodarstwa domowego. Warto zwrocic¢
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jednak uwage, ze przy tak wysokim odsetku internautow
robigcych zakupy w sieci, spotecznosc online obejmuje
wszystkie grupy konsumentow.

Dane demograficzne oséb kupujacych online w 2024 roku

KUPUJACY W SIECI - DEMOGRAFIA
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53 procent oséb robigcych zakupy online to kobiety, a 47 procent
stanowig mezczyzni. Pod wzgledem wieku 35 procent kupujacych
online to osoby po 50-tce, a 32 procent jest wieku od 35 do 49 lat.

16 procent stanowig osoby mtode w wieku 15-24 lata, a 17 procent

osoby majgce od 25 do 34 lat.

Najwiecej kupujacych online ma wyksztatcenie $rednie

(41 procent) i mieszka w miescie o populacji przewyzszajgcej
200 tysiecy (33 procent). Pozostate 67 procent internautow
jest rownomiernie roztozonych” pomiedzy wie$, mate miasta
oraz sredniej wielkosci miasta.

Co kupujemy online oraz ile na to wydajemy?

Niezmiennie najczesciej kupowanymi produktami przez
internautéw w Polsce, wedtug danych Gemius, s odziez

(w tym dodatki, akcesoria), obuwie, kosmetyki i perfumy,
produkty farmaceutyczne. Wybiera je ponad 60 procent

0sob kupujacych online. Dodatkowo, ponad 50 procent
0s0b kupuje takze ksigzki i ptyty. Takze w przypadku serwiséw
zagranicznych najczesciej online kupujemy odziez.

Kobiety czesciej wybieraja produkty z kategorii odziez, ksigzki

i ptyty, produkty farmaceutyczne, bilety do kina, natomiast
mezczyzni decydujg sie na sprzet RTV/AGD, smartfony i akcesoria,
samochody oraz czesci samochodowe, sprzet i oprogramowanie
komputerowe, gry, ubezpieczenia, artykuty dla kolekcjonerow.
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Pod wzgledem wieku warto zwrdci¢ uwage, ze to osoby mtode
czesciej kupujg bizuterie i gry komputerowe.

Najczesciej kupowane online kategorie
produktéow w 2024 roku

NAJCZESCIE) KUPOWANE KATEGORIE PRODUKTOW:

Vs
1'? ‘e-
A . ]
74% 65% 62%
Odziez, akcesoria Obuwie Kosmetyki
i dodatki i perfumy
A%

Sprawdzmy zatem, ile Polacy srednio wydaja na poszczegdlne
kategorie produktowe. Wspomniany lider zestawienia - czyli
kategoria,odziez’- moze sie pochwali¢ wynikiem 211 ztotych
miesiecznie, natomiast obuwie poziomem 179 ztotych.

Co ciekawe pod wzgledem wolumenu wysoko w zestawieniu
znajduja sie produkty spozywcze, na ktére wydajemy online
219 zotych miesiecznie.



185 ztotych przeznaczane jest Srednio na artykuty
dzieciece i zabawki, 139 ztotych na perfumy i kosmetyki,
a 115 ztotych na farmaceutyki.

W kategorii wydatkow poétrocznych przoduje natomiast sprzet

AGD - 742 zt, meble 630 zt oraz smartfony - 545 ztotych.

Srednie wydatki online na poszczeg6ine

kategorie produktowe

SREDNIE WYDATKI:

(
ODZIEZ, DODATKI, AKCESORIA KSIAZKI, PEYTY, FILMY ARTYKULY DZIECIECE | ZABAWKI
H = b4
2 1 1 zh/mies. 97 zi/mies. 1 85 zt/mies.
OBUWIE ARTYKULY SPOZYWCZE PRODUKTY FARMACEUTYCZNE
1 79 zh/mies. 2 ‘l 9 zl/mies. 1 1 5 zt/mies.
KOSMETYKI | PERFUMY BILETY DO KINA | TEATRU POSILKI Z RESTAURACII
: [ (8
-
! J &
1 3 9 zh/mies. 76 zl/mies. 1 09 zH/mies.
MEBLE | ELEMENTY
SPRZET RTV/AGD TELEFONY, SMARTFONY, TABLETY WYPOSAZENIA WNETRZ
O i -
742 z4/6 mies. 545 zt/6 mies. 63 O zi/6 mies.
b2

~

Zrédto: Gemius
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Plany zakupowe Polakéow

Wedtug danych Gemius zawartych w raporcie dotyczgcym
rynku e-commerce w Polsce w 2024 roku, odsetek 0sob
kupujacych online pozostaje stabilny, a postpandemiczny
wzrost e-commerce mamy juz za soba. Stabilizacja wzgledem
polskich sklepdw moze nie dotyczy¢ zagranicy. Temu,

czyli stosunkowo nowy gracz na rynku szybko “dorobit sie”
juz 20-procentowej rozpoznawalnosci na polskim rynku,
zaraz po Allegro oraz OLX.

Rozpoznawalnos¢ serwisdw e-commerce w Polsce

Zrédfo: Gemius



Site zagranicznego gracza, jakim jest Temu pokazuje rowniez online produktow z kategorii,,podréze i rezerwacje” oraz,meble

badanie Mediapanel, wedtug ktorego w kategorii zakupy online i elementy wystroju wnetrz”

ten chinski serwis zajat drugie miejsce z zasiegiem na poziomie

prawie 60 procent internautéw, co daje liczbe 18,2 min oséb. Branze kluczowe dla rynku e-commerce

Liderem pozostaje natomiast Allegro, natomiast na dalszych

miejscach znajdziemy sklepy online marek Media Expert, Rowniez Statista wytypowata branze kluczowe w rozwoju rynku

Empik, Aliexpress oraz Rossmann. e-commerce. Wedtug danych tego serwisu w kolejnych latach
najwieksze przychody ze sprzedazy online bedg czerpac branza

Najpopularniejsze serwisy w kategorii zakupy online spozywcza, modowa i elektroniczna. Nie bez znaczenia bedzie
rowniez sektor mediowy, produktéw DIY, meble i wyposazenie
’ SEDIABAREL domu oraz zabawki dla dzieci. Szacowany taczny przychéd
w 2025 roku to prawie 5 mld dolaréw, a w 2029 roku prawie
Zakupy enline grudzien 2024 listopad 2024 ,
_ ey | . 6,5 mld dolaréw.
Lp  Media channel - ATS Audyt % ATS Audyt
(Real Users) (internet) (Real Users) (internet)
1 ALLEGRO (www-+app) 18960804  63,70%  02:05:13 tak 18999036  6398%  02:08:48 tak
2 TEMU (www+app) 18241362  6128%  00:51:49 nie 17313588 58,30%  00:57:49 nie
3 MEDIAEXPERT (www+app) 14354010  4822%  00:09:36 nie 13302630  44,79%  00:08:55 nie PrZyChOdy g IObaInego ryn ku e-commerce
4 EMPIK (www+app) 10908756  36,65%  00:08:08 nie 9054990  3049%  00:07:48 nie
5 ALIEXPRESS (www-app) 10005930  33,62%  00:58:57 nie 10866960  3659%  01:03:02 nie - H >
5 ROSSMANN (wuww+app) 9171954  3081%  00:10:27 nie 7988220  2690%  00:08:26 nie w IataCh 201 7 2029 w pOdZIaIe na branze
7 ERLI (www-app) (www+app) 8631846  29,00%  00:06:46 nie 7435476 2504%  00:06:13 nie
2 euro.com.pl 8146818 2737%  00:06:34 nie 7331148 2469%  00:07:24 nie 2000
9 AMAZON (www-+app) 8040384  27,01%  00:07:11 nie 8315946  2800%  00:06:58 nie
10 SHEIN (www+app) 7808886  2623%  00:25:34 nie 7402104 2493%  00:36:04 nie 6.477.60
6,194.85 '-
ja wyniki bez it GEMIUS 5000 583424 =
Ranking dotyczy danych display- dane na temat ruchu internetowego 2e stron wway 1 aplikacii w tym takze dane na temat wyswietlania stron 1 aplikacii na ktérych umieszczone = 334206 B —]
n e ! 4 479124 pmw
RU - realny uzytkownik; | os6b, ktore odwiedzily | wygenerowaly co najmnie] jedng odstong w danym kanale mediowym (domena, aplikacja) = — |
(nie zawrsze jest to uiytkownik, ktéry jest widzem/subskrybentem tresci lub kupujacym dany produkt) o 4,116.65 =
Zasies (internetowy] - procentowy udziat realnych uzvtkownikéw oduwiedzajacych dany kanat mediowy w populacii wszystkich realnych uzytkownikéw korzystajacych tylko  internetu 2 4000 3,612.39 3,564.54 3,591.67 = = . .
o P = —
ATS - &redni czas jaki realni uzytkownicy spedzaja na danym kanale miediowym (iloraz sumy czasow realmych uzytkownikéw i liczby tych uzytkownikéw) = 2,89392 = _— —} . .
Audyt - pomiar na oskryptowanych kanatach mediowych 2 o 2,188.01 — - . . . .
2000 1507.15 — oo . B B . .
H = EH BH B F = = - = =
m == =S s = = am B B EEBE
Zrédto: Mediapanel S— — — ——] — — — _ N _ — S —
2017 2018 2019 o 2021 2022 2023 2024 s 2026 2027 28 2029
@ Beauty & Personal Care @ Beverages DIY & Hardware Store
4 e H H H H . Electronics ® Eyewear @ Fashion @ Food
Oprocz kategor” WymlenlonyCh .Jako na_J pOpUlarnleJSZG W 2024 @ Furniture ® Household Essentials ® Media @ OTC Pharmaceuticals
. . e . . @ Tobacco Products ® Toys & Hobby
roku (smartfony i akcesoria, sprzet RTV/AGD, ksigzki i ptyty, odziez
i akcesoria), w tym roku internauci zadeklarowali che¢ zakupu Zrédio: Statista

Raporty interaktywnie.com — E-commerce



Dlaczego warto sprzedawac online?

Oto najwazniejsze zalety e-commerce:

» szerokie grono klientéw i brak ograniczen geograficznych - dzieki
sprzedazy online mozna dotrze¢ do odbiorcéw nie tylko w catej
Polsce, ale takze za granicg;

nizsze koszty sprzedazy - wiasny sklep internetowy wigze sie z nizszymi
kosztami sprzedazy w poréwnaniu ze sprzedazg offline (stacjonarng);

brak koniecznosci utrzymywania powierzchni sklepowej lub mozliwosc¢
jej zmniejszenia. W przypadku sprzedazy online produktéw konieczne jest
jedynie posiadanie magazynu oraz miejsca do pakowania produktéw.

uzupetniane sprzedazy stacjonarnej - w przypadku modelu omnichannel,
klienci moga zarowno nabyc¢ produkt przez internet, jak i droga
tradycyjna - w sklepie stacjonarnym. Mozna takze potaczy¢ te drogi
poprzez internetowe zamowienie lub rezerwacje, a nastepnie obejrzenie
i odbior produktu na miejscu.

elastycznos¢ prowadzenia biznesu - sprzedaz online jest mnigj
rygorystyczna wzgledem sprzedazy stacjonarnej, w przypadku
ktérej mamy $cisle okreslone godziny otwarcia sklepu. Dodatkowo,
biznes mozna prowadzi¢ z dowolnego miejsca;

szerszy zakres mozliwosci marketingowych i promocyjnych - poprzez
narzedzia SEO oraz SEM, a takze social media, promocja sklepu moze by¢
bardziej efektywniejsza;

mozliwosc lepszej analizy sprzedazy - system stuzacy do sprzedazy online
pozwala lepiej zorientowac sie, czego w wiekszym stopniu potrzebujg
klienci oraz na co zwracajg uwage odwiedzajac sklep internetowy;

automatyzacja - oprécz analizy sprzedazy, system pomagajacy
prowadzi¢ sklep online pozwala zautomatyzowac niektore procesy,
przez co sprzedaz jest jeszcze bardziej efektywna.

Raporty interaktywnie.com — E-commerce



ARTYKUL PROMOCYIJNY

3 PYTANIA DOTYCZACE RETAIL
I\/\EDIQVV, KTORE WARTO SOBIE
/ADACW 2025

Jakub Reliszka
Product Innovation Lead w LVL UP MEDIA
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Retail media szturmem zdobywajq nie tylko

popularnosc, ale takze budzety mediowe

wielu marek — wydatki w 2024 w Polsce, po raz
pierwszy przekroczq 1 mld PLN, przewyzszajqc
skalg OOH oraz Radio. Kanat rosnie znacznie
szybciej od cateqo rynku mediowego, a takze od
wydatkow na reklame cyfrowq, osiggajqgc ponad
30% tempo wzrostu w ostatnich kwartatach.
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Czy przy tak ogromnej skali poswiecamy wystarczajgco uwagi products na Amazonie). Mozemy zatem przypuszczac, ze dobor
retail mediom? Odpowiedz na to pytanie pozostawiam kazdemu produktéw (czy w przypadku Allegro: ofert) do kampanii retail

z czytelnikdw Raportu, jednoczesnie proponujgc 3 obszary mediowych, a takze to w jakiej s cenie, ma istotny wptyw na ich
do przemyslenia w kontekscie dziatart w tym kanale. efektywno$¢ — zrealizowalismy serie testow, ktora weryfikowata to

Retall Media Ad Spending zatozenie, ponizej przedstawiamy kluczowe wnioski.

US, 2023-2027

#1 Bestsellery generujg ROAS do 7x wyzszy niz mniej
popularne produkty przy wyswietlaniu sie na te same frazy

$106.12

W przypadku niektorych marek lub producentdw o szerokim
portfolio, liczba ofert, ktére potencjalnie moglibysmy
wykorzysta¢ w dziataniach retail mediowych wynosi kilkadziesiat,
czy uwzgledniajac zestawy nawet kilkaset — szczegdlnie

na szerokie, generyczne frazy jak,karma dla psa”czy,szampon
do wiosow”. Czy w takim przypadku warto zaufac algorytmowi

2023 2024 2025 2026 2027 . ) . . . . .,
Mitions @ % change i wykorzystywac w dziataniach wszystkie oferty, czy w jakis
AN scoriRren 1 b e P et peSa e deai S e SPOsOb je ograniczyc?

(DSP); examples of websites or apps primarily engaged in retail ecommerce include Amazon,
Walmart, and eBay; examples of retail media networks include Amazon's DSP and Etsy's
Offsite Ads; includes ads purchased through retail media networks that may not appear on . . . e
SRS EEH Nasze analizy wykazaty, ze przy emisji na to samo stowo
Source: eMarketer, March 2023 ,
Marketer | Insiderinteligence.com kluczowe, bestsellery mogg generowac zwrot nawet do 7x

wyzszy niz mniej popularne produkty (np. nietypowe smaki,
odcienie czy objetosci). Idealnym rozwigzaniem bytoby wiec
przeanalizowac efektywnosc¢ poszczegolnych produktéw na rézne
sfowa kluczowe wykorzystywane w kampanii i ustawic¢ na tej
bazie targetowanie, a takze wykluczenia. Niestety, przy obecnych
mozliwosciach systemu reklamowego Allegro, w ofertach
sponsorowanych nie mozemy uzywac targetowania po stowach

Jaki wptyw na retail media maja dobor
produktow i strategia cenowa?

W wielu formatach retail mediowych, to wtasnie produkt jest naszg
,kreacjg” (np. oferty sponsorowane na Allegro, czy sponsored

Raporty interaktywnie.com — E-commerce



kluczowych. To co mozemy jednak zrobi¢, to wykorzystac
zgromadzong wiedze do ograniczenia emitowanych produktow
do tych, ktére generujag najlepsze wyniki w skali wiekszosci fraz,
a takze tych, ktoére radzg sobie dobrze na frazy nietypowe,

ktore moga budowac inkrementalnosc naszego biznesu

- np. bezzbozowa karma dla psa.

#2 Konkurencyjnos$¢ cenowa moze zwiekszy¢ potencjat ofert
sponsorowanych w Allegro Ads o ponad 2,5x

W przypadku Allegro, na ktérym wielu sprzedawcéw moze
wystawic ten sam produkt, konkurencyjnos¢ cenowa pomiedzy
nimi ogrywa niezwykle wazng role — réwniez pod katem
dostepnego potencjatu mediowego. Testy, ktore
przeprowadzilismy pokazaty, ze po wyréwnaniu ceny

do poziomu cen konkurentéw (dla tego samego produktu),
liczba odston, ktére mozemy zrealizowa¢ w kampaniach, przy
tej samej stawce CPC, znacznie sie zwieksza — nawet do 270%.
Algorytm, uznajac naszg oferte za bardziej atrakcyjna, chetniej
ja pokazuje, dzieki czemu mozemy dotrze¢ do wiekszej liczby
kupujacych. Co wazne, konkurencyjna cena wptywa takze
pozytywnie na efektywnos$¢ dziatan, wiec wydajemy nie tylko
wiecej, ale takze skuteczniej.

#3 Odpowiednio dobrane portfolio okazyjne

(np. prezentowe), kluczem do budowania widocznosci
na powigzane frazy (np. prezent dla mamy)

Raporty interaktywnie.com — E-commerce

Gtéwny okres prezentowy, czyli Q4 juz za nami, jednoczesnie,
przez wiekszo$¢ roku pojawia sie wiele okazji zwigzanych

z kupowaniem prezentow (Dzieri Babci, Walentynki, Dzien
Kobiet...). Co zatem zrobi¢, aby widocznos¢, a takze sprzedaz
naszych produktéw byfa dla nas rownie mitym zaskoczeniem
jak podarek dla obdarowywanego? Odpowiedz tkwi nie tyle

w strategii mediowej, co w samym produkcie. Wspomniany
wczesniej brak mozliwosci targetowania ofert sponsorowanych,
czyli gtéwnego formatu reklamowego na Allegro, wedtug stéw
kluczowych, sprawia, ze naszym ,narzedziem”do okreslania,

na ktére frazy chcemy sie wyswietlac jest opis produktu

— w szczegolnosci tytut, kategoryzacja oraz parametry. Mowigc
inaczej — dopoki w ktoryms z tych elementow nie zawrze sie
fraza,prezent dla mamy’, szansa, ze system reklamowy wyswietli
np. krem do twarzy (a wiec dos$¢ popularny prezent

np. na Dzien Matki) jest praktycznie zerowa.

Co w takim przypadku zrobi¢ — warto rozwazy¢ dwa podejscia.
Pierwsze polega na odpowiednim zarzadzaniu opisem
produktéw na Allegro — tytuty mozemy modyfikowac,

dzieki czemu, np. przed wybranymi Swietami i okazjami,
mozemy uwzglednia¢ w nich frazy prezentowe. Drugie
wyjscie to dedykowane portfolio prezentowe — ktére moze
by¢ oparte na istniejgcych produktach. Poprzez mate zmiany,
np. dodanie opakowania prezentowego i stworzenie zupetnie
nowej oferty, zyskujemy ciekawy produkt, stworzony z myslg

o okazji prezentowe].



Czy ROAS jest dobrym wskaznikiem
do mierzenia efektywnosci retail mediow?

ROAS jest z pewnoscig najczesciej uzywanym miernikiem

do weryfikacji efektywnosci retail mediow (wspominalismy
go chociazby w poprzednim punkcie), ale czy jednoczesnie
najlepszym? O ile warto docenic prostote oraz powszechno$¢

miernika, to koncentrowanie sie na osiggnieciu jak najwyzszego

ROASuU nie zawsze jest najlepszg taktyka z punktu widzenia
budowania udziatéw w rynku i maksymalizowania sprzedazy.

ROAS isn't even correlated with iROAS in retail media campaign outcomes

Campaign Performance: ROAS vs. iROAS

2

iROI Rank Top Performing

Worst Performing

B
0 10 20 J 10 50 60 70 8 9 100

ROAS Rank

‘Worst Performing Top Performing

A\ MEDIA, ADS + COMMERCE

Bardzo ciekawe badania przeprowadzone przez firme
Incremental, porownujg ROAS z iROAS (incremental ROAS
— czyli metryka, ktéra okresla wptyw dziatan na generowanie
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wzrostu biznesu). Wyniki zdecydowanie mogga zaskakiwac

— korelacja pomiedzy wysokim ROASem a wysokim iROASem
praktycznie nie istnieje. Co wiecej, nastawienie na generowanie
wysokiego ROASu za wszelka cene, moze spowodowac,

ze zrezygnujemy z taktyk, ktore generujg niski ROAS,

ale prowadzg do przyciggania nowych kupujacych

(np. targetowanie na konkurencje badz kategorie).

Conquesting looks weaker from a ROAS perspective, but is far superior than
branded keyword targeting for driving iROAS

(PG Campaign Performance by Retail Media Ad Type and Keyword Targeting

December 2023
$3.30
5480
5305
s 5275 5178
L7 113 5116
= | =

SP Branded SP Category SP Conguesting SE Branded SB Category S8 Conquesting

mAve. ROAS  mAvg. iROAS

Ji MEDIA, ADS « COMMERCE

Zaden z gtéwnych systemdw retail mediowych nie raportuje
jednak iROASuU — co zatem mozemy zrobic¢? Na pewno warto
weryfikowac co stoi za danym poziomem ROASuU — np. czy wysoki
ROAS nie jest osiggany dla dziatan targetowanych na nasze

frazy brandowe, gdzie konsument zna juz naszg marke i jest
zdecydowany na zakup, z kolei niski — dla dziatan, w ktérych



probujemy skonwertowac niezdecydowanych kupujacych
(szukajgcych fraz generycznych, nie brandowych)

lub docieramy do konsumentow o potencjalnie wysokim
CLV. Warto takze monitorowac nasz udziat w rynku — niestety
czesta sytuacjag sg marki o wysokim ROASie, ktére traca
udziaty, wiasnie przez,zaslepienie”tag metryka.

Czy mamy dostateczny poziom wiedzy o tym,
co robi konkurencja w retail mediach?

Retail media, szczegdlnie w przypadku Allegro, sg duzym
znakiem zapytania jesli chodzi o to ktére marki sie tam
wyswietlajg, z jakimi komunikatami i kiedy — nasza wiedza,
jest ograniczona do tego co sami zobaczymy na platformie.
W odréznieniu od rozwigzan jak Facebook Ads Library,

czy analogicznego rozwigzania dla Amazona, Allegro nie
udostepnia w zaden sposéb informacji dotyczacych

reklam na platformie, co prowadzi do wyzwan

w nastepujacych obszarach:

» Pomiar share of voice i poréwnywanie intensywnosci
naszej komunikacji do konkurencji — co czesto jest bardzo
dobrym argumentem np. za zwiekszeniem wydatkow

» Dziatania konkurencji — monitorowanie dziatan
konkurencji bez dedykowanego narzedzia jest
utrudnione, poniewaz ogranicza sie do komunikadji,
ktdra zobaczymy sami (wiec matej probki).
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Obserwowanie dziatar innych marek moze by¢ cenng
informacja na temat strategii ich dziatart (np. udziat w eventach
Allegro czy komunikacja wokot okazji zakupowych)

W takim wypadku, do momentu powstania odpowiedniego
narzedzia, pozostaje nam uwazna obserwacja tego co sie dzieje
na Allegro podczas codziennego korzystania z platformy i proba
wytapywania dziatan konkurencji.

Podsumowujac — retail media to temat, ktory obok wyjatkowe;
popularnosci, cechuje sie takze niespotykang ztozonoscia.

W materiale zaprezentowalismy liste trzech zwigzanych z kanatem
obszarow, o ktérych warto pomyslec w 2025 roku, wraz ze
wstepnymi przemysleniami, opartymi na danych i analizach.

Na pewno nie wyczerpujg one listy tematéw zwigzanych z retail
mediami, ale mogg by¢ dobrym punktem startowym do eksploracji
tego niezwykle ciekawego kanatu.



JAK WYPROMOWAC SKLEP ,
INTERNETOWY | ZWIEKSZAC
W NIM SPRZEDAZ?

Przemystaw tawrowski
redaktor Interaktywnie.com

pl@interaktywnie.com



Bogactwo narzedzi, jakie mozna zastosowac do promodji sklepu
internetowego wskazuje, jak wazny dla gospodarki jest rynek
e-commerce: od reklamy w wyszukiwarkach przez aktywnosc

w mediach spotecznosciowych, po programmatic buying

czy remarketing. Warto wiec dostepne Srodki przeznaczone

na marketing odpowiednio dobrac do strategii i charakteru
oferowanych produktow i ustug. Trzeba tez wiedziec, ze, jak pokazujq
badania chociazby firmy Gemius, dla 30 procent kupujgcych online,
przy wyborze sklepu internetowego istotne sq wczesniejsze pozytywne
doswiadczenia z danym podmiotem.

Raporty interaktywnie.com — E-commerce

28



P

,;’,: . o2

A

,-;"Z":;z.. ‘ .;. ..... ;\.
,’:n 0 0000
freeenes

Nowoczesna platforma
wydawniczo-reklamowa

W e Te

Buduj marke swojego serwisu - my zaopiekujemy sie catq resztq.

Zobacz wiecej

WPlatform.media



https://wplatform.media/

Serwis WebFx wybrat najwazniejsze statystyki dotyczace Liderem rynku reklamowego jest SEM, czyli marketing
dziatan marketingowych sklepéw internetowych wzgledem w wyszukiwarkach. Na te forme promocji internetowej sktada sie
swoich uzytkownikow: zarowno ptatna promocja (PPC), jak i bezptatna (SEO). Wydano
na nig w sumie 30,8 procent “tortu reklamowego” - nieco mniej
» 56 procent uzytkownikoéw chetnie powraca do sklepow niz rok wczesniej. W liczbach bezwzglednych daje to
internetowych, ktére polecajg im produkty; wynik 1,3 mld ztotych.

» 36 procent jest zdania, ze sklepy internetowe powinny

. ) . Udziat poszczegoélnych form reklamy online w Polsce
proponowac wyraziste doznania zakupowe;

» 75 procent uzytkownikdw zwraca uwage
na remarketing sklepow;

UDZIAL (%)

» 52 procent badanych podaje, ze prowadzona przez sklep Uspey ScMiDauszemeniiicen.Iatve Scmad e

sprzedaz wielokanatowa dodatkowo zacheca ich do zakupu; 40 -
> 51 procent klientoéw ceni sobie tatwy kontakt ze sklepem 30| orioes 517308 SR e,
internetowym w przypadku pojawiajacych sie watpliwosci i 218 218
lub pytar dotyczacych produktow; el i o 117
> 66 procent uzytkownikow oczekuje od sklepu zrozumienia
ich preferencji zakupowych; 10
21 16 o308
» personalizacja zwieksza wspotczynnik konwersji o 10 procent. 0 I —— —
Reklama w wyszukiwarkach DYNAMIKA WZROSTU ZMIANA WARTOSCI ROK DO ROKU)

+157% +141% +17,4% +34,4% -6,1% -4,0%
W pierwszym poétroczu 2024 roku na reklame online w polskim
internecie wydano 4,283 mld ztotych. To o 17,5 procent wiecej niz
w analogicznym okresie roku poprzedniego. Zr6dito: IAB/AdEx
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Jakie argumenty przemawiajg zatem za promocja sklepu
internetowego w wyszukiwarce?

» wedtug danych Power Reviews - 99 procent konsumentéw
poszukuje informacji w wyszukiwarce na temat
przedmiotu lub ustugi, ktérg chce kupic, przed
samym dokonaniem transakcji;

» z kolei serwis Brightlocal uzupetnia, ze wazna
dla konsumentow jest recenzja samego sklepu
internetowego przed zakupem (97 procent).

Oprocz dziatan stricte zwigzanych z ptatng promocja,
warto rowniez zadbac o odpowiednia optymalizacja
strony, celem zajecia jak najlepszego miejsca w wynikach
wyszukiwania. W tym przypadku waznym

elementem bedzie:

» optymalizacja tresci pod katem najbardziej
interesujgcych uzytkownikow tematow;

> wybor stow kluczowych oraz zastosowanie ich
w sklepie internetowym;

» optymalizacja grafik - zbyt niska jako$¢ zniecheci klienta,

natomiast zbyt duza wielkos¢ plikdw sprawi, ze strona
moze sie zbyt dlugo tadowag;

Raporty interaktywnie.com — E-commerce

» responsywnos¢ sklepu internetowego, czyli dostosowanie
witryny do uzytkownikow tabletéw i smartfonow;

» dbanie o unikalne opisy produktéw.

Warto zadbac o jak najwyzszg pozycje w wynikach wyszukiwania,
poniewaz 67 procent klikniec¢ stanowi pierwszych pie¢ wynikéw
wyswietlanych przez Google.

Promocja w social mediach
i social commerce

Popularnos¢ mediéw spotecznosciowych sprawia, ze sg to
skuteczne miejsca do promocji zarowno sklepu internetowego,
jak i prowadzenia ewentualnej sprzedazy.

Jak podaje serwis Statista, w 2021 roku globalne wydatki

na reklame w social mediach wyniosty 115,87 mld dolardw,
natomiast w ubiegtym roku byto to 164,54 mld dolarow. Wedtug
prognoz, do 2028 roku ten segment marketingu bedzie warty
niepetna 263 mld dolaréw.

Dziatalnos¢ marketingowa w ramach social mediow to nie tylko
ptatne reklamy. Warto wiec zadac¢ o rozpoznawalnos¢ marki
tworzgc odpowiednig strategie marketingowa. Pamietaj takze

o tworzeniu roznych form postow, od grafik, filmow relacji

po krotkie reelsy. W zaleznosci od charakteru sklepu internetowego



i marki, warto dobra¢ odpowiedni portal (Facebook,
Instagram, X, LinkedIn).

Wydatki na reklame w social mediach w latach
2021-2028 (w mid dolarow)

262.62

250

130

Spending in hllion US. dallars

2021 2022+ 2023+ 2024+ 2025* 2026 2027 2028*

Zrédfo: Statista

Warto réwniez nawigzywac interakcje z ostrogami poprzez
komentarze, odpowiadanie na wiadomosci prywatne

czy organizowanie prostych konkurséw.

Programmatic

Wedtug Mailchimp, prawie 70% marketeréw uwaza, ze wdrozenie
automatyzacji marketingu ma kluczowe znaczenie dla pozyskiwania
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i utrzymywania klientow. Z kolei serwis Statista przewiduje,
ze do 2028 roku rynek reklamy programatycznej wzrosnie
do 779 mld dolarow.

Programmatic buying polega na zakupie reklam online

w sposob automatyczny, przy jednoczesnym uwzglednieniu
preferencji internautdow odwiedzajgcych witryne. Reklamodawca
moze scisle sprecyzowac, do jakiego odbiorcy chce dotrzec.
Kluczowe sg tutaj dane demograficzne takie jak pte¢, wiek,
miejsce zamieszkania czy zainteresowania.

W4rdd zalet marketingu programatycznego mozna wymienic,
precyzyjne kierowanie przekazu reklamowego, wysoki zwrot
z inwestycji oraz skala i zasieg dziatania.

Poréwnywarki i marketplace’y

Kolejnym sposobem na promocje sklepu internetowego jest

wspotpraca z porownywarkami internetowymi i marketplace’ami.

Tego typu platformy maja za zadanie taczyc sprzedawce

z kupujacymi. W przypadku porownywarki, przekierowuje
ona uzytkownika bezposrednio na strone sklepu, natomiast
marketplace czesto pozwala dokonac transakcji na samej
platformie.

Wedtug danych pochodzacych z raportu firmy Gemius,
najbardziej rozpoznawalnym marketplace’em w Polsce jest
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Allegro, ktérego zna 88 procent badanych. Daleko z tytu plasuje sie

OLX z wynikiem 35 procent, a na trzecim miejscu jest Temu
- 20 procent. W zestawie znajdziemy rowniez portal Amazon,
Zalando i Aliexpress.

Dobodr odpowiedniej strategii

Aby odpowiednio dobra¢ narzedzia do strategii marketingowe),
warto wiedzie¢ czym kierujg sie kupujacy przy wyborze sklepu
internetowego. Wedtug badania firmy Gemius, 43 procent
wskazuje na element kosztowy, czyli atrakcyjng cene produktu.
Badani wymieniajg rowniez niskg cene dostawy (39 procent).
Istotnym elementem jest trzeci punkt zwigzany z pozytywnymi
wczesniejszymi doswiadczeniami konsumenta ze sklepem
internetowym - 30 procent.

Pomijajac kwestie finansowe, zwrécono rowniez uwage

na krotki czas oczekiwania na dostawe, fatwy sposob ptatnosci
oraz skfadania zamowien, przejrzysta i funkcjonalng strone
internetowa, opinie na zewnetrznych portalach i mediach
spieszonych, ale takze wyniki wyszukiwania

z porownywarek cenowych.
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Czynniki wptywajace na wybor konkretnego

sklepu internetowego

atrakcyjna cena produktu

niskie koszty przesytkiidostawy

pozytywne wozedniejsze doiwiadczenia

kratki czas ocrekiwania na dostawe

Fatwy sposab platnodc (lkarta platnicza, systemy szybkich platnogc, BLIK)
atrakcyjne promacie, oferty specjaine

tatwy sposdb skisdania zsmdwisnia

réene dostepne formy phatnadc

razne dostepne formy dostawy

kody rabatowe

przejrzysta i funkcjonalns strona internetowa

imie na rdganych stronach intemetowych | portalaching. zawienajgcych rankingi, oceny, opisy}
dokladne informacie o warunkach zamdwieniafreklamacji‘zsnotu

polecenia od rnasjomychpreyjaciotrodzing

dostepne na stronie intemetowej dane fnmy (adres, NIP, telefon ontaktowy)
cpinie na poatalach spofecznoddowych

wyniki 2 pordwnywarek cenowych lub rankingdw

opinie na forach intermetowych? grupach dyskusyjrych

atrakcyjny sposdb prezentacji produktu

fizycane punkty odbioru (kicski, stoiska, tracycyjre siedriby)

dhuzzry termin na zwrot bez podands proyezyny

atrakoyjny wyglad strony internetows) sklepu

opinée znalezione poza internetem (np. zestawienia cen w czasopismach, artykuty i)
Mits obetuga klienta fcall center)

ciekawy fanpage [ub blog

nie wism/trine powiedzied
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Weatug globalnych badari, cena pozostaje
kluczowym czynnikiem decyzyjnym

dla 61 procent konsumentow robigcych
zakupy w internecie. Jednak obecnie
obserwujemy wyraznq ewolucje zachowania
zakupowego - klienci coraz czesciej zwracajq
uwage na szerszy kontekst swojej decyzji.
Oto, co jeszcze wptywa na ich ostateczny
wybor, czyli klikniecie w buton ,Kup’



Jednym z kluczowych aspektow, ktéry zyskuje na znaczeniu

w e-commerce, jest jakos¢ produktu i postrzegana warto$¢
zakupu. Szczegolnie widoczne jest to wérdd przedstawicieli
pokolen Millenialsdw i generacji X oraz Z, dla ktorych to wiasnie
jakos¢ produktu stata sie priorytetem - nawet wazniejszym

niz jego cena. Co wiecej, az 51% kupujacych przyznaje,

ze przekonujacy opis produktu na stronie moze sktonic ich

do nieplanowanego wczesniej zakupul.

Nie mozna tez pomingc rosnacej roli wygody i szybkosci dostawy.
Dla ponad potowy uzytkownikow internetu na swiecie (50,6%)
darmowa dostawa jest gtdwnym czynnikiemn motywujgcym

do zakupdw online. Szczegdlnie istotne jest to dla mtodszych
konsumentow w wieku 18-34 lat, ktorzy cenig sobie szybkos¢
realizacji zamowienia.

Coraz wiekszego znaczenia nabiera réwniez zaufanie

do sprzedawcy i wiarygodnosc sklepu internetowego. Prawie
potowa globalnych konsumentéw (49%) uwaza niezawodnosc
sprzedawcy za kluczowy aspekt podczas zakupow online.

A do tego dochodzi jeszcze szereg innych aspektow zwigzanych
z usability, dostepnoscia, renoma dostawcy i jego reputacja
wychodzaca poza gwarantowang jako$¢ ustug, ale zahaczajace
tez o kwestie np. spoteczne czy ekologiczne...
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Jakos¢ w e-commerce:
wiecej niz dobry produkt

Wysoka jakos¢ towaru pozostaje fundamentem zadowolenia
klientdw, rownie istotna jest jako$¢ obstugi zapewniana przez
sprzedawce internetowego. Dlatego tez transparentna i przyjazna
polityka zwrotow staje sie jednym z kluczowych elementow,
ktore wptywajg na decyzje zakupowe konsumentow. Klienci czuja
sie pewniej, wiedzac, ze w razie niezadowolenia z zakupu moga
tatwo i bez zbednych komplikacji zwroci¢ produkt.

Precyzyjne okreslenie warunkdw zwrotu, czasu na jego
dokonanie oraz procedury znaczaco wptywa na komfort
zakupow. Niektorzy sprzedawcy idg o krok dalej, oferujac
wydtuzone okresy zwrotu czy darmowg wysytke zwrotng

- takie udogodnienia mogga stac sie skutecznym narzedziem
budowania przewagi konkurencyjnej.

Warto réwniez podkredli¢, ze sprawna obstuga zwrotow
przektada sie na dtugofalowe korzysci dla sprzedawcy.
Zadowoleni klienci chetniej wracajg do sklepu i polecaja

go innym, co prowadzi do organicznego wzrostu sprzedazy.
Dodatkowo, analiza przyczyn zwrotdw moze dostarczyc
cennych informacji o preferencjach klientow i obszarach
wymagajacych poprawy.



W

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.

V\V° SKONTAKTUJ SIE Z NAMI

Short poradniki wideo

Cykl poradnikéw wideo o zagadnieniach czesto
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 poradnikow

dla przedsigbiorcéw oraz konsumentoéw,
ktére przede wszystkim sq odwiedzane
przez uzytkownikéw szukajgcych
konkretnych informacji w sieci.
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UX jest kluczem do sprzedazowego sukcesu

Obstuga zwrotéw jest jednak elementem szerszego zagadnienia.
Badania wskazujg bowiem, ze az 8 na 10 klientéw rezygnuje

z zakupu z powodu stabej jakosci tresci lub niezadowalajgcego
przedstawienia produktu na stronie. To dodatkowo podkresla,
jak istotna jest intuicyjna i przyjazna dla uzytkownika architektura
sklepu internetowego.

Kluczowym elementem dobrego UX jest zatem przejrzysta
prezentacja produktow. Przekonujgce opisy, wysokiej jakosci zdjecia
oraz szczegodtowe specyfikacje techniczne potrafig zwiekszyc
prawdopodobienstwo zakupu nawet o 51%.

Co wiecej, odpowiednio zaprojektowana strona produktowa,
zawierajaca wszystkie niezbedne informacje, znaczaco redukuje
liczbe pytan kierowanych do obstugi klienta i zmniejsza

liczbe zwrotow.

> Nie mniej istotna jest optymalizacja procesu zakupowego
Skomplikowana $ciezka zamowienia czy dtugi formularz
rejestracyjny to czeste powody porzucania koszyka
zakupowego. Wedtug danych, 41% amerykanskich
konsumentéw rezygnuje z zakupu z powodu dodatkowych,
niewidocznych wczesniej kosztow, takich jak wysytka
czy podatki. Dlatego transparentno$¢ cenowa i uproszczony
proces checkout sg kluczowe dla finalizacji transakcji.
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> Waznym aspektem UX jest rGwniez responsywnos¢

strony i jej dostosowanie do urzadzen mobilnych

Wraz ze wzrostem popularnosci zakupow przez smartfony,
sklepy internetowe muszg zapewnic¢ ptynne dziatanie

na wszystkich typach urzadzen. Szybkos¢ tadowania strony,
czytelnosc tresci i tatwos¢ nawigacji na matym ekranie
bezposrednio przektadajg sie na wspotczynnik konwersji.

System recenzji i ocen produktéw to kolejny

kluczowy element doswiadczenia uzytkownika

Dla ponad 30% internautéw opinie innych klientéw sg
istotnym czynnikiem wptywajgcym na decyzje zakupowa.
Dobrze zaprojektowany system komentarzy, umozliwiajgcy
dodawanie zdjec i szczegdtowych opiséw doswiadczen

z produktem, buduje zaufanie potencjalnych kupujacych

i wspiera ich w procesie decyzyjnym.

W kontekscie UX nie mozna poming¢ takze

znaczenia sprawnej obstugi klienta

tatwo dostepny chat online, szybka odpowiedz

na zapytania oraz przejrzysta polityka zwrotow to elementy,
ktére budujg poczucie bezpieczeristwa zakupow. W sytuacji,
gdy prawie potowa globalnych konsumentow uznaje
wiarygodnos¢ sprzedawcy za kluczowy czynnik,
profesjonalna obstuga klienta staje sie nieodzownym
elementem sukcesu w e-commerce.



Jak zachecié klienta do zakupu?

Skuteczna sprzedaz online zaczyna sie na dtugo przed tym,
jak potencjalny klient odwiedzi strone sklepu internetowego.
Kluczem do sukcesu jest zbudowanie swiadomosci marki

i dotarcie do odbiorcéw tam, gdzie spedzajg najwiecej czasu

- w wyszukiwarkach i mediach spotecznosciowych. To wiasnie
przemyslana strategia obecnosci w tych kanatach stanowi
fundament pdzZniejszej konwers;ji.

> Pozycjonowanie (SEO)
pozostaje jednym z najskuteczniejszych sposobow
na przyciggniecie warto$ciowego ruchu na strone.
Badania pokazujg, ze firmy stosujgce odpowiednie techniki
SEO moga zwiekszyc swoje szanse sprzedazowe nawet
0 20%. Co wiecej, az 46% wszystkich wyszukiwar ma
charakter lokalny, co stwarza dodatkowe mozliwosci
dla firm dziatajgcych w konkretnych lokalizacjach. Warto
pamietac, ze wysoka pozycja w wynikach wyszukiwania
buduje rowniez wiarygodnos¢ marki w oczach
potencjalnych klientow.

> Marketing automation
to kolejne potezne narzedzie w arsenale sprzedazowym.
Automatyzacja procesow marketingowych pozwala
na prowadzenie spersonalizowanej komunikacji

z potencjalnymi klientami na kazdym etapie $ciezki zakupowe;j.
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Firmy wykorzystujgce marketing automation notujg nawet
451% wzrost liczby wykwalifikowanych leadow. Szczegodlnie
skuteczne okazujg sie spersonalizowane kampanie e-mailowe,
ktore generujg dziesieciokrotnie wyzszy wspotczynnik konwers;i
w porownaniu do masowych wysytek.

Media spotecznosciowe

stanowig natomiast idealne miejsce do budowania relacji

z potencjalnymi klientami i kreowania wizerunku marki.
Wspdtpraca z influencerami moze przyniesc szczegdlnie
imponujace rezultaty - 60% marketeréw potwierdza, ze tresci
tworzone przez influenceréw osiggaja lepsze wyniki niz
wiasne materiaty promocyjne marki. Dodatkowo, platformy
spofecznosciowe umozliwiaja precyzyjne targetowanie
reklam i szybkie dotarcie do wiasciwych odbiorcow.

Content marketing

Istotnym elementem strategii przyciggania klientéw jest
takze content marketing. Firmy, ktére konsekwentnie tworza
wartosciowe tresci i dostosowujg je do potrzeb swojej grupy
docelowej, 0siggaja Srednio 0 32% wyzszy roczny wzrost
przychoddw. Wysokiej jakosci tresci nie tylko przyciggaja
potencjalnych klientow, ale rowniez budujg ekspercki
wizerunek marki i zwiekszajg zaufanie do niej.

Remarketing
Warto rowniez pamietac o strategii remarketingu,



ktora pozwala ponownie dotrze¢ do 0sob, ktére juz wczesnie)
wykazaty zainteresowanie produktami lub ustugami.
Kampanie remarketingowe, w potgczeniu z automatyzacjg
marketingu, moga znaczaco zwiekszy¢ wspotczynnik
konwersji i pomdc w domknieciu sprzedazy

u niezdecydowanych wczesdniej klientow.

Jak wspétpracowac z zewnetrzna agencja?

Dziatania warto podzieli¢ na dwie gtowne kategorie
w zaleznosci od tego, jak blisko sg one zwigzane z DNA firmy
i jej codziennym funkcjonowaniem.

Do outsourcingu najlepiej nadajg sie obszary wymagajgce
specjalistycznej wiedzy technicznej lub dostepu

do zaawansowanych narzedzi. Sg to zazwyczaj dziatania,

ktore nie musza by¢ wykonywane codziennie, ale wymagajg
wysokich kompetencji. W tej kategorii znajduja sie gtownie
kwestie techniczne, zaawansowany marketing czy profesjonalna
produkcja tresci multimedialnych.
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Natomiast wewnatrz organizacji powinny pozostac¢ wszystkie
procesy bezposrednio zwigzane z podstawowag dziatalnoscig firmy

i budowaniem relacji z klientami. To przede wszystkim obszary
wymagajace gtebokiej znajomosci produktow, polityki firmy oraz jej
wartosci. Kluczowa jest tutaj tez mozliwos¢ szybkiego reagowania
na potrzeby klientow i zmiany rynkowe.

Sukces wspotpracy z agencja zalezy w duzej mierze od wiasciwego
przygotowania. Fundamentem jest precyzyjne okreslenie celow

i zasad wspotpracy oraz zapewnienie sprawnej komunikacji miedzy
obiema stronami. Istotne jest rowniez regularne monitorowanie
efektéw i gotowosc¢ do wprowadzania niezbednych korekt

w przyjetej strategii.

Warto pamietac, ze wspodtpraca z agencja powinna byc¢ elastyczna

i dostosowana do aktualnej sytuacji firmy. W miare rozwoju biznesu
niektére poczatkowo outsourcowane zadania moga byc¢ stopniowo
przenoszone do wewnatrz organizacji, podczas gdy pojawiajg sie
nowe obszary wymagajace zewnetrznego wsparcia.
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Rozwaj technologiczny, w szczegdlnosci postepy
w dziedzinie sztucznej inteligencji, catkowicie
zmieniajq sposob, w jaki prowadzimy sprzedaz
online. Wspotczesne narzedzia e-commerce

to juz nie tylko proste platformy sprzedazowe,
lecz zaawansowane ekosystemy, ktore tqczq

w sobie zaawansowangq analityke, personalizacje
doswiadczeri zakupowych oraz kompleksowe
rozwiqgzania wspierajqgce przedsiebiorcow.

Z jakich elementow zbudowac wiec system,
ktory bedzie miat szanse stac sie silnikiem
napedzajqgcym sprzedaz?
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Platforma e-commerce

Platforma e-commerce to nie tylko narzedzie, ale strategiczny
fundament catego biznesu online. Jest to kluczowy element,
ktory determinuje mozliwosci rozwoju, elastycznos¢

i skutecznosc sprzedazy internetowej. Wybor odpowiedniej
platformy to decyzja poréwnywalna do wyboru lokalizacji

dla tradycyjnego sklepu - moze zadecydowac o sukcesie

lub porazce przedsiewziecia.

Monolit vs mikroustugi
Wspotczesny rynek oferuje dwa zasadnicze podejscia
architektoniczne do platform e-commerce: tradycyjne rozwigzania
monolityczne oraz nowoczesng architekture mikroustug.
Systemy monolityczne, czyli rozwigzania,wszystko w jednym”
charakteryzuja sie prostotg implementacji i nizszym poziomem
skomplikowania technicznego. Sg szczegodlnie atrakcyjne
dla mniejszych firm i poczatkujgcych przedsiebiorcow.
Ich kluczowe cechy obejmuja:

> nizsze koszty poczatkowe;

» prostszg implementacje;

> mniejsze wymagania technologiczne.
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Jednak ich gtéwng wadg jest brak elastycznosci. Zmiany w jednym
elemencie systemu mogg powodowac zaktdcenia w pozostatych
czesciach, co prowadzi do ryzyka catkowitego zerwania ciggtosci
dziatania platformy.

Architektura mikroustug stanowi odpowiedz na ograniczenia
rozwigzan monolitycznych. Jej kluczowe przewagi to:

» petna modutowos¢ systemu;

> mozliwos¢ niezaleznej wymiany poszczegolnych
komponentéw;

> wysoka odpornosc na zmiany;

» fatwosc¢ adaptacji do nowych wymagan biznesowych.
Wizualizowane czesto jako plaster miodu mikroustugi pozwalajg
na wymiane dowolnego elementu systemu bez ryzyka zaktocenia
pracy pozostatych komponentéw. Cho¢ mikroustugi oferuja
imponujacy elastycznos¢, ich wdrozenie wymaga jednak znacznie
wyzszego poziomu dojrzatosci cyfrowej. To nie jest rozwigzanie
,plug and play”- to strategiczny wybdr wymagajacy:

> zaawansowanej wiedzy technologicznej;

> kompleksowego rozumienia proceséw biznesowych;



» umiejetnosci precyzyjnego doboru narzedzi wspierajgcych;
» Swiadomosci wzajemnych zaleznosci miedzy komponentami.

Kazdy element systemu - od CMS, przez inteligentne wyszukiwarki,
po systemy pfatnicze - musi by¢ starannie przeanalizowany pod
katem kompatybilnosci, skalowalnosci i bezpieczenstwa.

Przyjrzyjmy sie wiec kluczowym elementom technologicznym
firm dziatajacych w e-commerce:

Interfejs uzytkownika i nawigacja

Podstawg kazdego sklepu internetowego jest intuicyjny

i responsywny interfejs uzytkownika. Musi on by¢ dostosowany
do réznych urzadzen, od komputeréw po smartfony. Kluczowe
elementy obejmujg przejrzysta nawigacje, logiczng kategoryzacje
produktow oraz sprawng wyszukiwarke, ktére utatwiajg klientom
znalezienie poszukiwanych towaréw. Do optymalizacji interfejsu
czesto wykorzystuje sie narzedzia takie jak Crazy Egg, oferujace
mapy cieplne i analize zachowania uzytkownikow.

System zarzadzania produktami

Product Information Management stanowi centralne repozytorium
wszystkich informacji o produktach. System ten zarzadza
szczegotowymi opisami, specyfikacjami technicznymi, cenami

oraz wariantami produktow. Zapewnia réwniez spojnosc
informacji we wszystkich kanatach sprzedazy i umozliwia
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efektywne zarzadzanie zasobami cyfrowymi, takimi jak
zdjecia czy filmy produktowe.

Koszyk i proces zamowienia

Sprawny proces zakupowy jest kluczowy dla konwersji.
Obejmuje on prosty w obstudze koszyk z mozliwoscig
modyfikacji zamowienia oraz uproszczony proces finalizacji
zakupu. Istotne funkcje to mozliwos¢ zakupdw bez rejestracji,
przejrzysty podglad kosztow oraz roznorodne opcje

dostawy i ptatnosci.

System ptatnosci

System pfatnosci powinien obstugiwac karty kredytowe,
popularne bramki pfatnosci oraz ptatnosci mobilne. Warto
podkresli¢, ze ich dobor bramek powinien by¢ $cisle dopasowany
do konkretnej lokalizacji, poniewaz preferencje uzytkownikéw

w roznych krajach znaczaco sie roznia. Na przyktad, podczas

gdy w Polsce BLIK jest liderem, w Holandii dominuje system
iDEAL, a w Niemczech popularne sg przelewy bankowe

i ptatnosci przy odbiorze. W Chinach z kolei kluczowa role
odgrywajg systemy takie jak Alipay i WeChat Pay.

Przyktadowo, sklep internetowy dziatajgcy w Stanach
Zjednoczonych powinien koniecznie oferowac pfatnosci kartami
kredytowymi oraz integracje z PayPal, podczas gdy w Indiach
kluczowe bedzie wsparcie dla lokalnych systemow UPI (Unified
Payments Interface) i portfeli elektronicznych jak Paytm.



W Japonii natomiast, gdzie wciaz popularna jest ptatnos¢
gotéwka, wazne jest umozliwienie ptatnosci w konbini
(sklepach convenience).

System zarzadzania zamowieniami

Ten komponent odpowiada za pefen cykl zycia zamowienia
- od jego ztozenia po dostawe. Obejmuje automatyczne
przetwarzanie zamowien, zarzadzanie statusami, integracje

z systemami magazynowymi oraz obstuge zwrotow i reklamacii.

Popularne rozwigzania w tej kategorii to ShipBob, Shippo
oraz ShippingEasy, oferujgce kompleksowg automatyzacje
proceséw logistycznych.

System zarzadzania relacjami z klientami (CRM)

CRM w e-commerce stuzy do kompleksowej obstugi klientow
i dziatan marketingowych. Obejmuje zarzadzanie historig
zakupow, segmentacje klientow, programy lojalnosciowe
oraz automatyzacje kampanii marketingowych. Wiodgce
platformy to HubSpot, Salesforce dla duzych przedsiebiorstw
oraz Zoho CRM dla mniejszych firm.

System zarzadzania trescig (CMS)

System zarzadzania trescig stanowi fundamentalny element
nowoczesnego e-commerce, umozliwiajgcy efektywne
zarzadzanie zawartoscig sklepu internetowego. CMS odpowiada
za kompleksowg obstuge tresci, od zarzgdzania katalogiem
produktow po publikacje tresci marketingowych.
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System pozwala na tatwg aktualizacje opisow i zdje¢ produktow,
zarzadzanie kategoriami oraz konfiguracjg opcji dostawy

i ptatnosci, a wszystko to bez koniecznosci posiadania
zaawansowanej wiedzy programistyczne.

> Tradycyjne CMS. Na rynku dostepnych jest kilka wiodacych
rozwigzan tradycyjnych CMS, takich jak WooCommerce
(popularna wtyczka dla WordPressa), Magento (dla duzych
sklepdw), PrestaShop (popularne w Polsce) czy Shopify
(kompleksowa platforma Saa$). Te systemy oferujg
zintegrowane rozwigzania taczace zarzadzanie trescig
z prezentacjq front-endowa.

> Headless CMS. Coraz wiekszg popularnosc zyskuja systemy
typu headless CMS, ktére reprezentujg nowoczesne podejscie
do zarzadzania trescig w e-commerce. W przeciwienstwie
do tradycyjnych systemow, headless CMS oddziela warstwe

zarzadzania trescig (backend) od warstwy prezentacji (frontend).

Analityka i raportowanie

Narzedzia analityczne pozwalajg na monitorowanie wynikow
i podejmowanie swiadomych decyzji biznesowych. Obejmuja
sledzenie ruchu na stronie, analize konwersji, raportowanie
sprzedazy oraz prognozowanie trendéw. Najpopularniejsze
rozwigzania to Google Analytics, Optimizely do testow A/B
oraz zaawansowane systemy wykorzystujgce sztuczna
inteligencje do optymalizacji strategii sprzedazowych.



System automatycznego fakturowania Przy wyborze systemu fakturowania nalezy zwréci¢ szczegding
Efektywny system fakturowania jest kluczowym elementem uwage na kluczowe funkcje, takie jak:

nowoczesnego e-commerce, automatyzujgcym procesy ksiegowe

i zapewniajacym zgodno$¢ z przepisami podatkowymi. > Automatyzacja procesu wystawiania i wysytania faktur.

Na rynku dostepnych jest kilka wiodgcych rozwigzan, takich jak » Mozliwos¢ dostosowania szablonow do wiasnej

Zoho Invoice, ktory oferuje kompleksowe narzedzia do fakturowania, identyfikacji wizualnej.

w tym tworzenie spersonalizowanych faktur i automatyczne
wystawianie dokumentow cyklicznych. QuickBooks Online zapewnia
rozbudowane funkcje ksiegowe wraz z zaawansowanym modutem
fakturowania, natomiast Stripe Billing specjalizuje sie w obstudze
pfatnosci cyklicznych i modeli subskrypcyjnych.

» Obstuga réznych walut i wersji jezykowych.
> Integracja z popularnymi systemami ptatnosci.
» Zaawansowane mozliwosci raportowania.

> Zgodnosc z lokalnymi wymogami podatkowymi.

r WYGODNE > Mozliwosc integracji z innymi systemami biznesowymi.
& ZWROTY -
System obstugi zwrotéw

Na osobny watek zastuguje efektywny system obstugi zwrotow,
poniewaz fgczy on aspekty prawne i logistyczne, a wiec moze sie
znaczgco rozni¢ w zaleznosci od kraju. W Polsce funkcjonowanie
tego systemu jest requlowane przez szczegotowe prawa
konsumentoéw i obowigzki sprzedawcow, a ich podstawowym
elementem jest prawo konsumenta do odstapienia od umowy

Analizuj dane, wyciagaj wnioski, @ & zawartej na odlegtosc¢ w ciggu 14 dni kalendarzowych
poprawiaj oferte, zwiekszaj sprzedaz ! bez podania przyczyny.

wygodnezwroty.pl/dla-sklepow

ZAUFALI NAM

wojas @) DECATHLON kazar Obag ©@Homla homesyou


https://otolink.pl/WygodneZwroty-interaktywnie-com

Sprzedawca ma wtedy obowigzek zwrocic¢ klientowi petng kwote
zakupu, wigczajac koszty dostawy, w terminie nie dtuzszym niz

14 dni od otrzymania oswiadczenia o odstgpieniu od umowy.
Nalezy jednak pamietac, ze istniejg kategorie produktéw wytagczone
z prawa do zwrotu, takie jak towary szybko sie psujace

czy produkty wykonane na specjalne zamowienie.

System obstugi zwrotow wymaga odpowiedniej organizacji
procesow magazynowych i logistycznych. Kluczowe
elementy obejmuja:

» Wydzielenie dedykowanej strefy w magazynie
do obstugi zwrotow.

» Wdrozenie systemu WMS do zarzadzania
procesem zwrotow.

» Opracowanie procedur przyjmowania i weryfikacji
zwréconych towardw.

» Integracje z systemami kurierskimi dla sprawnej
realizacji zwrotow.

System moze takze uwzgledniac¢ rézne opcje zagospodarowania

zwroconych towardw, takie jak ponowne wprowadzenie
do sprzedazy, naprawa, sprzedaz w outlecie czy utylizacja. Istotne

Raporty interaktywnie.com — E-commerce

jest rowniez monitorowanie i analiza przyczyn zwrotow w celu
optymalizacji procesoéw i redukgjiich liczby.

Integracja z marketplace’ami

Kolejnym waznym lewarem podnoszacym sprzedaz w sklepie
internetowym jest integracja z popularnymi marketplace’ami,
co w przypadku Polski oznacza oczywiscie Allegro

oraz porownywarki cenowe. Platformy te, dysponujace
bazami uzytkownikow liczonymi w milionach umozliwiajg
natychmiastowe zwiekszenie zasiegu i widocznosci
oferowanych produktéw.

Kluczowa zaleta takiej integracji jest jednak daleko posunieta
automatyzacja procesow sprzedazowych. Systemy automatycznie
synchronizujg stany magazynowe, aktualizujg ceny i zarzadzaja
zamowieniami, znaczgco redukujac naktady pracy oraz koszty
marketingowe. Dodatkowo, sprzedawcy otrzymujg zaawansowane
narzedzia analityczne pozwalajace na precyzyjne $ledzenie
zachowan konsumenckich, analize skutecznosci sprzedazy

oraz biezaca optymalizacje oferty w oparciu o rzeczywiste

dane rynkowe.

To kompleksowe podejscie pozwala matym i srednim firmom
konkurowac z duzymi graczami rynkowymi, oferujac klientom
doswiadczenia z najwyzszej potki.



Sprzedawcy maja do dyspozycji cztery gtowne sciezki integracj:

> APl Allegro: Zaawansowana metoda wymagajgca
umiejetnosci programistycznych.

» Wtyczki platformowe: Proste rozwigzania
dla WooCommerce, Shopify.

» Systemy OMS: Kompleksowe narzedzia
zarzadzania zamowieniami.

» Systemy do obstugi zwrotow.

Wybor konkretnego podejécia zalezy od poziomu
zaawansowania technicznego, mozliwosci finansowych
oraz specyfiki prowadzonego biznesu. Kazda z metod
oferuje nieco inne mozliwosci i wymaga réznego
zaangazowania ze strony sprzedawcy.
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