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Oto branze najbardziej atrakcyjne pod wzgledem e-commerce. Jesli w nich operujesz, na tym rynku nie stracisz
Przemystaw tawrowski

Repricing pod lupa - czy warto postawi¢ na dynamiczne ceny w e-commerce?
Konrad Szmalec

Wiasny sklep internetowy dla firmy. Doradzamy, jak wdrozy¢ go krok po kroku
Kaja Grzybowska

Czy czeka nas koniec darmowych zwrotéw?
Katarzyna Sienkiewicz

Systemy ptatnosci, opcje dostawy oraz zwrotéw, wspotpraca w ramach dropshippingu oraz narzedzia wspierajace obstuge e-sklepow
Przemystaw tawrowski

Marketing dla e-commerce. Kompendium wiedzy dla menedzeréw matych i srednich firm
Kaja Grzybowska
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Bez watpienia warto sprzedawac we wiasnym sklepie internetowym

Polski rynek e-commerce z pewnoscia trzeba nazwac konkurencyjnym.
Rozwija sie bardzo dynamicznie, co wymusza na sprzedawcach nieustanne
dostosowywanie sie do nowosci wprowadzanych przez inne marki, ale takze
rzgdzi sie wiasnymi, niespotykanymi w innych krajach prawami. Jedng z jego
najwazniejszych charakterystycznych cech jest dominacja marketplace’ow

- szczegolnie platformy Allegro, ktora stata sie pierwszym wyborem
zakupowym dla milionow Polakow. To ona wiasnie sprawia, ze nawet duze
sklepy czesto dywersyfikujg sprzedaz, prowadzac dziatalno$¢ zarbwno
poprzez wiasne platformy, jak i popularne marketplace'’y. Nie oznacza

to jednak, ze w naszym kraju nie warto inwestowac we wiasny e-sklep.
Wrecz przeciwnie.

Dobrze to wiedzg firmy, ktére postanowity zaprezentowac w tym ebooku
wiedze swoich ekspertow oraz swojg oferte: Gazeta.pl, IdoSell, LivePrice,
Money.pl, NuOrder, TBMS, Wirtualna Polska.

Naszemu opracowaniu patronuja: WP.pl, Gazeta.pl i Money.pl.

Zapraszam do lektury tego kompendium wiedzy o e-commerce
dla menedzeréw matych i srednich firm.

Tomasz Bonek, redaktor naczelny Interaktywnie.com
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LivePrice

Raporty interaktywnie.com — Jak skutecznie sprzedawac w internecie?

LivePrice

al. Jana Pawta Il 27
00-867 Warszawa

E-mail: kontakt@liveprice.pl
Strona www: liveprice.pl
Telefon: +48 795 001 513

LivePrice to rozbudowany system do automatyzacji i zarzagdzania cenami w e-commerce,
zaprojektowany z myslg o sprzedawcach dziatajgcych wielokanatowo. Umozliwia dynamiczny
repricing na Allegro, Ceneo, Empik Marketplace, Amazon czy Google Shopping oraz monitoring
cen w wybranych sklepach internetowych.

Ceny mogg by¢ aktualizowane automatycznie zgodnie z dowolnie ustalonym harmonogramem
— elastycznie i w petni pod kontrola. System integruje sie z wiekszoscig popularnych silnikow
sklepowych, systemow ERP i CMS-6w, co umozliwia petng synchronizacje danych o stanach
magazynowych, zamowieniach oraz strategiach cenowych i marzowych.

LivePrice dziata modutowo, dzieki czemu mozna dopasowac funkcje do potrzeb konkretnego
biznesu i kanatu sprzedazy — od prostych regut po zaawansowane strategie cenowe. To nie tylko
nowoczesna technologia, ale przede wszystkim zespdt ekspertéw, ktdrzy wspieraja uzytkownikdw
przez caty okres wspotpracy. Masz do dyspozycji dedykowanego opiekuna, dziat supportu

i programistow rozwijajacych system zgodnie z Twoimi oczekiwaniami. Dzieki temu mozesz
dziata¢ szybciej, precyzyjniej i skuteczniej — bez tracenia czasu na reczne aktualizacje i z petnym
wsparciem doswiadczonych specjalistow.

Zaufali nam liderzy e-commerce — dziatamy dyskretnie, bez logotypdw.
W Swiecie repricingu pieniadze naprawde lubig cisze. Dlatego nie chwalimy sie lista klientow,
nie stawiamy logotypdw w witrynie i nie wysytamy case studies z nazwami firm. Wierzymy,

7e przewaga konkurencyjna zaczyna sie tam, gdzie koriczy sie gadanie. Nasze rozwiazania
dziatajg w tle — cicho, precyzyjnie i skutecznie.
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Raporty interaktywnie.com — Jak skutecznie sprzedawac w internecie?

IdoSell

al. Piastow 30 E-mail: shops@idosell.com
71-064 Szczecin Strona www: idosell.com
Telefon: +48 91 443 66 00

IdoSell - zaawansowana technologicznie platforma e-commerce dla profesjonalistéw. To nie tylko
gotowe oprogramowanie do prowadzenia sklepu, lecz takze kompleksowy ekosystem ustug.

Platforma zapewnia narzedzia umozliwiajace fatwe zarzadzanie sprzedaza, logistyka i obstuga
klienta w wielu kanatach i jezykach. Gotowe integracje z popularnymi systemami kurierskimi,
ptatnosciami i marketplace’ami pozwalajg szybciej dociera¢ do klientéw i automatyzowac
kluczowe procesy.

Z IdoSell rynek europejski jest w zasiegu reki. Specjalisci IdoSell znaja potrzeby polskich
sprzedawcow i preferencje lokalnych kupujacych. Dlatego platforma oferuje m.in. ttumaczenie
sklepu na ponad 30 jezykdw, lokalne metody ptatnosci i wysytki oraz integracje z marketplace’ami
i poréwnywarkami.

|doSell to rozwiagzanie wybierane przez firmy, ktére oczekuja stabilnosci, bezpieczeristwa

i mozliwosci skalowania swojego biznesu. Z IdoSell sprzedajg znane marki m.in.: Poszetka, 4FIZJO,
Foods by Ann, Forever, Karakter, Olivier i tysigce innych. taczna warto$¢ sprzedazy w IdoSell
przekracza 16,5 mld zt rocznie (GMV).

To platforma dla tych, ktérzy mysla o e-commerce w sposob dtugofalowy i strategiczny.

Dotacz do profesjonalistéw i sprzedawaj wiecej z IdoSell!
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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 doceniaja 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, jestes 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

Raporty interaktywnie.com — Jak skutecznie sprzedawac w internecie?

DIGITAL
MARKETING

TBMS

AGENCY

TBMS Sp. z 0.0.

E-mail: hello@tbms.pl
Strona www: tbms.pl
Telefon: 579 072 486

ul. Ofiar Oswiecimskich 19 lokal 401 - IV pietro
50-068 Wroctaw

» 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.

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

» Pracujemy dla uznanych marek z branzy IT, FMCG, m edycznej.

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 obstugujgca IBM w Polsce, a takze partneréw
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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Odziez, obuwie, kosmetyki i produkty farmaceutyczne. Do tych grup

nalezq produkty kupowane najczesciej za posrednictwem internetu.
Jak podaje Statista, w ciggu dwaoch kolejnych lat wartosc rynku
e-commerce w Polsce moze osiqggnqc poziom 187 mld ztotych,

co wskazuje, jak perspektywiczna dla biznesu jest sprzedaz online.
Weatug raportu Erli, srednio w 2024 roku miesiecznie na zakupy

w sieci wydawalismy 340 zt. W kolejnych latach popularne wsrod
konsumentow mogq byc produkty m.in. z kategorii podrdze

i rezerwacje, smartfony i akcesoria, sprzet RTV/AGD, ksigzki, piyty,
muzyka oraz meble i akcesoria do wystroju wnetrz.

Y °
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Wielkos¢ rynku e-commerce w Polsce i na swiecie

Wielko$¢ rynku e-commerce, czyli tgczna globalna wartosc
sprzedanych przez internet produktow i ustug, moze do 2027 roku
przekroczy¢ poziom 8 bln dolarow - podaje Statista. Kwota ta juz
siegneta 6,3 bin dolaréw, a wedtug prognoz Statisty, w tym roku
rynek e-commerce osiggnie wartosc prawie 6,9 bin dolaréw.

Sedtug Statisty, w 2023 roku w naszym kraju jego wartos¢ osiggneta
124 mld ztotych, w 2024 roku 139 mld, a wedtug przewidywan
do 2027 w roku e-commerce nad Wistg przekroczy187 mld zt.

Co Polacy kupuja przez internet?

Wedtug raportu“2024 e-commerce w Polsce” autorstwa Gemiusa,
PBI oraz IAB Polska, produkty najczesciej wybierane podczas
zakupow online przez Polakow pochodzg z kategorii odziez

- siega po nie 74 procent kupujacych. Na drugim miejscu
znajduje sie obuwie - 65 procent, natomiast na trzecim sg
kosmetyki - 62 procent.

Pte¢

Wedtug badania, kobiety czesciej niz mezczyzni siegajg podczas
zakupdw online po ksigzki i ptyty, produkty farmaceutyczne, bilety
do kina, artykuty dzieciece, meble wraz elementami wystroju
wnetrza i bizuterie.

Raporty interaktywnie.com — Jak skutecznie sprzedawac w internecie?

Produkty najczesciej kupowane przez polskich internautow

odziez, dodatki, akcesoria
obuwie
kosmetyki/perfumy
produkty farmaceutyczne
ksiazki, plyty, ilmy

odziez sportowa

bilety do kina/teatru

positki z restauracji (np. uber eats,
pyszne.pl, dostawa z restauracji)

sprzet RTV/ AGD

produkty spozywcze

podroze, rezerwacja

telefony, smartfony, tablety, akcesoria GSM
meble i wystroj wnetrz

ubezpieczenia

artykuly dzieciece/zabawki

bizuteria

multimedia (aplikacje, e_booki itp.)
sprzet komputerowy

samochody i czgsci samochodowe
materialy budowlane i wykonczeniowe
gry komputerowe

oprogramowanie komputerowe
e_learning (kursy, szkolenia)

artykuly dla kolekcjonerow

catering dietetyczny (subskrypcyjne)

Zrodto: Gemius

LivePrice

Podstawa procentowania:
osoby robigce zakupy online
w ciagu 12 miesiecy (N=1200)
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56%
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48%

48%
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38%
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Z kolei mezczyzni decydujg sie czesciej na sprzet

RTV/AGD, smartfony i akcesoria, czesci samochodowe,
sprzet i oprogramowanie komputerowe, gry, ubezpieczenia,
artykuty dla kolekcjonerdw.

Wiek

Badajac kwestie wieku, osoby najmtodsze sg bardziej aktywne
w kategoriach takich jak bilety, gry komputerowe i bizuteria.

lle wydajemy podczas zakupoéw online?

Wedtug raport Erli, w 2024 roku 78 procent Polakéw
dokonato przynajmniej jednego zakupu online. Srednio
miesiecznie wydawali oni 340 zt (wytaczajac z tego
produkty spozywcze).

Bardziej szczegotowe dane dotyczace wydatkdw e-commerce
przedstawia raport firmy Gemius. Wedtug niego, srednio
miesiecznie Polacy wydajg ponad 200 zt na odziez dodatki

i akcesoria. 185 zt wydawano na artykuty dzieciece i zabawki
oraz niewiele mniej na obuwie. Kwota przekraczajgca 100 zt
miesiecznie dotyczy réwniez wydatkéw w takich kategorii jak
kosmetyki i perfumy, produkty farmaceutyczne. W przypadku
produktow badanych w cyklu potrocznym przoduje sprzet RTV
i AGD, a takze meble i elementy wyposazenia wnetrza.

Raporty interaktywnie.com — Jak skutecznie sprzedawac w internecie?

Srednie miesieczne wydatki Polakéw

na poszczegolne kategorie produktowe

f

ODZIEZ, DODATKI, AKCESORIA

1"

i
21 1 zt/mies.

OBUWIE

v

1 79 zt/mies.

KOSMETYKI | PERFUMY

|
1 39 zt/mies.

SPRZET RTV/AGD

742 z4/6 mies.

SREDNIE WYDATKI:

KSIAZKI, PLYTY, FILMY

ARTYKULY DZIECIECE | ZABAWKI

=

&

97 zl/mies. 1 85 zl/mies.
ARTYKULY SPOZYWCZE PRODUKTY FARMACEUTYCZNE
21 9 zb/mies. 1 1 5 zt/mies.

BILETY DO KINA ITEATRU

POSILKI Z RESTAURACII

[ (8

76 zt/mies. 1 09 zt/mies.
MEBLE.I ELEMENTY
TELEFONY, SMARTFONY, TABLETY WYPOSAZENIA WNETRZ
i &8,
545 zt/6 mies. 6 3 O z/6 mies.

\
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Monitoruj oferty konkurenciji

Automatyzuj ceny - wdrazaj scenariusze

cenowe dla kazdego ze swoich produktéow

Zwigkszaj sprzedaz dzieki optymalizacji marzy

Oszczedzaj czas - LivePrice dziata
samoczynnie i nie wymaga Twojego nadzoru
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Plany zakupowe Polakdéw, czyli jakie branze moga
liczy¢ na wiekszy ruch z rynku e-commerce?

Dane Gemiusa wskazujg, ze oprocz tradycyjnych bestselleréw,
ktérymi sg artykuty m.in. z kategorii odziez, konsumenci planuja
za posrednictwem internetu czesciej wybierac¢ podczas zakupdw
towary i ustugi z takich grup jak podréze i rezerwacje, smartfon

i akcesoria, sprzet RTV/AGD, ksigzki, ptyty, muzyka, meble

i akcesoria do wystroju wnetrz oraz kosmetyki i perfumy.

Kategorie planowanych zakupéw online

[ KATEGORIE PLANOWANYCH ZAKUPOW INTERNAUTOW: \

Fx IE=am ¢

25% 24% 23%
Podrdze, Telefony, smartfony i akcesoria; sprzet RTV/AGD, Kosmetyki
rezerwacje ksiazki, ptyty, filmy, odziez, ddoatki, akcesoria; i perfumy

meble i wytréj wnetrz

L J

Zrédfo: Gemius

Co nas przycigga do zakupdéw online
oraz poszczegodlnych sklepow internetowych?

Wedtug badania Gemiusa, wsrdd kluczowych czynnikow
sprawiajacych, ze Polacy decydujg sie na robienie zakupow online

Raporty interaktywnie.com — Jak skutecznie sprzedawac w internecie?

jest catodobowa dostepnos¢ i brak koniecznosci odbywania
podrozy do sklepu. Na te argumenty wskazato odpowiednio
73172 procent badanych. Czynnik kosztowy, czyli atrakcyjniejsza
cena produktu w stosunku do sklepu tradycyjnego znalazt sie

na trzecim miejscu - tak wypowiedziato sie 65 procent
badanych. Ponad potowa respondentow wskazata réwniez

na takie argumenty jak nieograniczony czas wyboru, wiekszy
asortyment oraz fatwos¢ porownania ofert.

Jezelijuz konsument zdecyduje sie na zakupy online,

to w jaki sposéb dokonuje wyboru pomiedzy poszczegdlinymi
platformami? Jak wykazuje raport “E-commerce w Polsce”
autorstwa Gemiusa, do poszczegolnych sklepdw online
przycigga nas przede wszystkim atrakcyjna cena produktu
(odpowiedziato w ten sposdb 67 procent badanych).

Jezeli juz zdecydujemy sie na dany przedmiot, istotng kwestig
sg rowniez koszty przesytki. Na ten argument jako istotny
przy podejmowaniu decyzji zakupowej wskazuje 39 procent
badanych. Kolejne nie sg juz zwigzane bezposrednio

z kosztami. Badani wskazujg jeszcze na pozytywne
wczesniejsze doswiadczenia zwigzane z zakupami

w danym sklepie internetowym, krotki czas realizadji

i oczekiwania na dostawe, fatwy sposdb dokonywania
pfatnosci oraz ich roznorodnos¢, fatwy sposéb sktadania
zamowienia, czy przejrzysta i funkcjonalng

strone internetowa.
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Ania i Kacper na e-zakupach

Poznajcie Anie i Kacpra. Sa milenialsami. Mieszkaja w duzym miescie, w mieszkaniu o metrazu okoto 50 m?.
Ich gospodarstwo domowe to nieco ponad jedno dziecko (i pét psa). Majg co najmniej Srednie wyksztatcenie
i s3 oczywiscie aktywni zawodowo.

Co ich jeszcze taczy? Sa typowymi polskimi e-zakupowiczami. Przyjrzyjmy sie im blize].
Co najczesciej wrzucaja do e-koszyka?

Nasi bohaterowie pokochali zakupy online. Podobnie jak ponad 67,4% Polakéw regularnie zamawiaja
przez internet. Kupuja przede wszystkim, produkty codziennego uzytku: artykuty spozywcze (wydaja
Srednio 219 zl/mies.), odziez i dodatki (odpowiednia 211 zt), artykuty dla dzieci (185 zf), obuwie (179 zt),
kosmetyki i perfumy (139 zt). Ta droga miesiecznie trafia do ich domu od 5 do 7 produktéw. Nieco wiecej
na zakupy wydaje Kacper - a i najczesciej ptacg za nie Blikiem (ponad 65% transakgji).

Gdzie najczesciej kupuja? Allegro juz nie liderem!

Chinscy potentaci handlu online na trwate wpisali sie w polski e-krajobraz. Wedtug danych badania
Mediapanel PBI w maju 2025 roku, platforma zakupowa Temu zgromadzita 19,7 min uzytkownikéw
(Real Users) na wszystkich urzadzeniach, co oznacza wzrost z 18,86 min w kwietniu. Wyprzedzita
dotychczasowego polskiego lidera, czyli Allegro, ktére w tym samym okresie odnotowato

18,02 miIn uzytkownikéw (17,84 min miesiac wczesniej).

Zasieg (%) top 5 platform online - maj 2025

Platforma Zasieg (%) Co wiemy?
Temu 66,3 Najwiekszy zasieg, szybki wzrost
Allegro 60,6 Lider zaangazowania, srednio 1h 49 min/dziennie
Media Expert 41,5 Efekt bycia wszedzie (?)
Aliexpress 32,7 Trzecia co do popularnosci platforma zakupowa
Erli 27,1 Kolejna szybko rosnaca platforma

Warto odnotowac réwniez fakt, ze coraz czesciej wybieramy platformy nadajace rzeczom drugie zycie.
Vinted zamyka top 10 majowych platform e-commerce z zasiegiem poréwnywalnym do Amazon.com
(21,7 %), a przeciez w tej kategorii mamy jeszcze OLX.

Przysztos¢ Ani i Kacpra

Po pierwsze: obydwoje w ciggu najblizszych lat naturalnie “przeskocza’ do kolejnej bardzo aktywnej grupy
e-zakupowiczdw, jaka sa 40-50 latkowie. Tej grupie juz teraz warto sie mocno przygladac.

W tym czasie rynek urosnie wedtug wszelkich prognoz do wartosci 192 mld zt (2028 r,, dynamika r/r 8%).
Trend ten bedzie napedzac przede wszystkim rozwoj m-commerce i sztuczna inteligencja.

Po drugie, zmienia sie ich zwyczaje zakupowe. Nowoscia (lub wyraZnie silniejszym trendem) jest potezny
wzrost udziatu artykutow spozywczych i farmaceutykow, ktére jeszcze kilka lat temu pozostawaty niszowe
w polskim internecie. Pandemia i rozwoj szybkiej logistyki sprawity, ze dzis nie tylko elektronika i moda,
ale tez produkty ,codzienne”trafiajg do e-koszykéw masowo — a Polacy coraz smielej korzystaja

z e-grocery i ustug aptek online (wzrost ponad 40% r/r).

Retail media i raczkujace obecnie AIEO beda tymi narzedziami, ktére utatwig im dotarcie do informagji

o produktach i ustugach w sieci. Waznym elementem ekosystemu reklamowo-informacyjnego, ktéry bedzie
pomagat naszym e-bohaterom podejmowac decyzje zakupowe beda réwniez klasyczne media online

z nieustannie rozwijajaca sie paleta rozwiazan, m.in. z kategorii content to commerce.

Musisz zrobi¢ pierwszy krok, zeby zacza¢ handlowa¢ w sieci!

» Twoi klienci juz w niej sa: wedtug réznych danych 80-89,8% internatéw robi zakupy online.
> 20% handlu wkrétce bedzie odbywac sie w sieci.

> Rynek dynamicznie rosnie, z konkurencja mozna i trzeba wygra¢ innowacjami, wygoda i personalizacja
(w dobie Al'to bardzo tanie i szybkie do osiggniecie).

> Internet to szansa na nowych klientéw, szybsza analize zachowar uzytkownikéw i optymalizacje
dziatar marketingowych.

> Mozesz korzystac z platform marketplace (Allegro, Temu, Amazon), poréwnywarek, sieci afiliacyjnych i retail media.
» Szybka integracja online pozwala obnizy¢ koszty i skalowac biznes.
» Cyfrowy Swiat to elastycznosé: omnichannel, mobile, automatyzadja i retargeting pozwalaja reagowac natychmiast.

Adam Gluszcz
Head of e-Commerce Development
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Czynniki wptywajace na wybor poszczegolnych sklepéw
internetowych podczas zakupdéw online

atrakcyjna cena produktu

niskie koszty przesylki/dostawy

pozytywne wczesniejsze doswiadczenia

krotki czas oczekiwania na dostawe

fatwy sposob platnosci (karta platnicza, systemy szybkich platnosci, BLIK)
atrakcyjne promocje, oferty specjalne

latwy sposob skladania zamowienia

rozne dostgpne formy platnosci

rozne dostepne formy dostawy

kody rabatowe

przejrzysta i funkcjonalna strona internetowa

opinie na roznych stronach intemetowych i portalach(np. zawierajacych rankingi, oceny, opisy)
dokfadne informacje o warunkach zamoéwienia/reklamacji/zwrotu

polecenia od znajomych/przyjaciol/rodziny

dostepne na stronie internetowej dane firmy (adres, NIP, telefon kontaktowy)
opinie na portalach spotecznosciowych

wyniki z porownywarek cenowych lub rankingow

opinie na forach internetowych/ grupach dyskusyjnych

atrakcyjny sposob prezentacji produktu

fizyczne punkty odbioru (kioski, stoiska, tradycyjne siedziby)

dluzszy termin na zwrot bez podania przyczyny

atrakcyjny wyglad strony internetowej sklepu

opinie znalezione poza intemetem (np. zestawienia cen w czasopismach, artykuly itp.)
Mita obstuga klienta (call center)

clekawy fanpage lub blog

nie wiem/trudno powiedzie¢

Zrédfo: Gemius

Podstawa procentowania:
osoby robigce zakupy online (N=1200)

Raporty interaktywnie.com — Jak skutecznie sprzedawac w internecie?

43%

39%

Gdzie robimy zakupy online?

Wedtug badania firmy Gemius, 75 procent Polakow kupuje

w rodzimych sklepach internetowych. Nie brakuje jednak
takich osob, ktore korzystajg takze z zagranicznych platform

- jest ich 36 procent. W ostatnim czasie mocno rozwija sie
sprzedaz bezposrednio lub za posrednictwem social mediow.
Tego typu aktywnos¢ w kontekscie zakupow online

deklaruje 19 procent badanych.

Istotnym graczem na rynku e-commerce sg platformy marketplace,
zbierajace oferty sprzedajacych, aby ostatecznie potaczyc ich

z kupujacymi, poszukujacymi konkretnych produktéw lub ustug.
Liderem w Polsce pod tym wzgledem jest Allegro.

Wedtug badania Mediapanel za czerwiec 2025 roku
przedstawiajgcego szczegoty "konsumpcji”internetu w Polsce,
Grupa Allegro w kategorii wydawcow znalazta sie na trzecim
miejscu z wynikiem 21,651 mIn uzytkownikow. W kategorii aplikacji
byta natomiast liderem - korzystato z niej prawie 8,5 min oséb.

Badanie firmy Gemius wskazuje natomiast, ze az 88 procent
Polakow rozpoznaje serwis Allegro. Wynik ten daje mu duzg
przewage nad konkurencja, poniewaz drugi z serwisow

- OLX, moze pochwali¢ sie rozpoznawalnoscig na poziomie
35 procent. Na trzecim miejscu jest Temu, a nastepne sg
Amazon, Zalando oraz Aliexpress.
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Nie tylko piekny.
Po prostu skuteczny.

Sklep, ktory
sprzedaje

Uméw darmowg konsultacje >
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Znajomosc serwisow marketplace w Polsce

e

Zrédfo: Gemius

Sytuacja wyglada nieco inaczej, jezeli spojrzymy na jedna

z najwazniejszych kategorii produktow dla e-handlu.

W przypadku sprzetu RTV i AGD, liderem jest Mediexpert,
ktérego rozpoznaje 54 procent badanych. Z kolei na drugim
miejscu uplasowat sie RTV Euro AGD - 42 procent. W kategorii
moda respondenci wyrdznili Allegro (37 procent) i Zalando
(26 procent). Warto rowniez wspomniec¢ o serwisach Vinted
(18 procent), H&M oraz Sinsey (11 procent).

Zakupy w social mediach

Jak juz wczesniej wspomniano, wedtug badania Gemiusa
za 2024 rok, z zakupdw poprzez lub za posrednictwem social
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medidw korzystato 19 procent osdb. Przecietnie w ciggu roku
dokonujemy 4,6 takich transakgji, w ramach ktérych wydajemy

826 zt (w skali roku).

Powody niekupowania za posrednictwem social mediow

jestem przyzwyczajony/a do kupowania
w sklepach online i nie potrzebuje tego zmieniac¢

obawiam sie o bezpieczenstwo platnosci

obawiam sie probleméw z gwarancja/ reklamacja

jestem przyzwyczajony/a do kupowania
w tradycyjnych sklepach i nie potrzebuje tego zmienia¢

nie moge znalez¢ w social mediach produktéow,
ktérymi jestem zainteresowany/a

wole obejrze¢ produkt zanim go kupie

obawiam sie¢ probleméw z dostawaq

nie mam czasu kupowac przez Social Media
koszty dostawy sq za wysokie

przed zakupem wolg porozmawiac ze sprzedawcy

kupowanie przez Social Media jest za drogie

kupowanie przez Social Media
jest zbyt skomplikowane

ceny w sklepie tradycyjnym lub online
byly takie same jak w Social Mediach

nie chciat{a:e}m czekac na dostawe
inne
nie wiem / trudno powiedzieé¢

7 A A (oAl
Zrédto: Gemius
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Wprawdzie ta forma kupowania przez internet dynamicznie sie
rozwija, to nadal znaczaco odbiega od popularnosci tradycyjnego
handlu internetowego. Wedtug badania firmy Gemius,
najsilniejszym powodem niekupowania przez social media jest
przyzwyczajenie do kupowania w sklepach online (31 procent).
23 procent obawia sie o bezpieczenstwo ptatnosci, a 20 procent
o problemy z gwarancjg lub reklamacja. Pojawiaja sie takze
argumenty dotyczace mozliwosc obejrzenia produktu, dostawy
czy sposobu komunikacji ze sprzedawca.

Nie sprzedajesz online? Oto powody, dla ktérych Twoja firma
powinna to juz robic

Na podstawie przedstawionych wczesniejszej danych mozna
wytypowac argumenty przemawiajace za korzystnym wptywem
e-commerce, na sprzedaz generowang w firmach. Wsrdd nich sa:

» szerokie grono odbiorcow wynikajace z popularnosci
zakupow online

» brak ograniczen geograficznych zwigzanych z miejscem
zamieszkania odbiorcow (w tym krajowych i zagranicznych)

> nizsze koszty sprzedazy w poréwnaniu do sprzedazy
w sklepie stacjonarnym

» ewentualne uzupetnienie sprzedazy stacjonarnej (omnichanell)

» fatwiejsza mozliwos¢ monitorowania i analizowania sprzedazy

Raporty interaktywnie.com — Jak skutecznie sprzedawac w internecie?

» mozliwos¢ automatyzacji sprzedazy oraz outsourcingu
procesow magazynowych i wysytkowych

Na sprzedajacego w zwigzku
z e-handlem czekajg réwniez wyzwania
wsrod ktorych wyréznié¢ mozemy:

» zapewnienie klientom wygodnych form ptatnosci

» zapewnienie roznorodnosci w kwestii sposobu
dostawy produktow

» szybkos¢ wysytki zamowienia

» atrakcyjne ceny produktéw dostosowane
do dziatan konkurencji

» obecnos¢ na platformach marketplace i social mediach
oraz zwigzane z tym koszty

» wywazenie kosztow marketingowych dotyczacych
promocji sprzedazy

LivePrice IdoSell.
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ARTYKUL PROMOCYIJNY

REPRICING POD LUPA -
CZY WARTO POSTAWIC
NA DYNAMICZNE CENY
W E-COMMERCE?

Konrad Szmalec
CEO LivePrice



W swiecie e-commerce jedno pozostaje niezmienne: wszystko
sie zmienia. Klient poréwnuje, konkurencja obniza, rynek reaguje
szybciej, niz zdazysz zaparzy¢ kawe. W takim otoczeniu statyczna
polityka cenowa sprawia, ze, firma traci nie tylko klientow,

ale i kontrole nad pozycja na rynku.

Rozwigzaniem tego problemu staje sie repricing — dynamiczne,
inteligentne zarzadzanie cenami. W LivePrice zajmujemy sie

tym zawodowo, a wiec bez gérnolotnych haset, ale z petnym
przekonaniem: to narzedzie, ktére realnie zmienia sposob,

w jaki funkcjonujg nowoczesne sklepy internetowe.

Twaj klient juz wie, ile to kosztuje u konkurenc;ji

Polski konsument to dzis cyfrowy strateg — uzbrojony w aplikacje,
alerty cenowe i cierpliwos¢ do scrollowania. Zanim wyjmie

karte, prowadzi wtasne mini-$ledztwo. Wedtug raportu Gemius
,E-commerce w Polsce 2024" az 76% uzytkownikéw sprawdza

ceny na Allegro — to nie tylko marketplace, to nasz narodowy punkt
odniesienia. Ceneo (41%) nadal dziata jak cyfrowy kompas, a Google
Shopping (19%), to obowigzkowy przystanek na Sciezce zakupowej.

Skoro Twdj klient zna ceny rynkowe,
to dlaczego Ty ich nie znasz?

Kazdy raport e-commerce — od Gemius po PwC — méwi to samo:
cena jest nadal krélem. Konsument wie, ile cos kosztuje u Ciebie,
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u konkurencji, a czesto nawet w sasiednim kraju. Ma przewage

— szuka jednego produktu i znajduje go w kilka sekund. Tymczasem
wielu sprzedawcow wcigz funkcjonuje w modelu z ubiegtej
dekady: cena zakupu plus marza rowna sie gotowa oferta.

W dzisiejszej rzeczywistosci to przepis na cyfrowg niewidzialnosc.

Masz e-sklep z setkami produktow, dziatasz na wielu kanatach
i uwazasz, ze da sie to ogarnac recznie? Ceny zmieniajg sie
dynamicznie. Automatyzacja nie jest luksusem — to warunek
przetrwania. Dlatego potrzebujesz narzedzia, ktére zrobi

te robote za Ciebie.

Price
TWOJ SYSTEM DO DYNAMICZNEGO

REPRICINGU | MONITORINGU KONKURENCJI

Dziata w tle, wedtuc

Automatyczne zmiany cen o wybranych
porach, bez paniki i recznego klikania.

Integracja ze sklepami, ERP-ami
i marketplaceami

Allegro, Ceneo, Empik, Amazon, Morele,
Google Shopping, Idealo — jestesmy tam,
gdzie Twoja sprzedaz.
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Czym doktadnie jest repricing?

Repricing to proces automatycznej zmiany ceny produktu

w zaleznosci od danych rynkowych: ceny konkurencji, pozycji
w poréwnywarce, dostepnosci towaru, czy nawet sezonowosci.
LivePrice analizuje te dane i dostosowuje cene w oparciu

o ustalone przez Ciebie reguty.

Price
ZAUTOMATYZUJ CENY,

LYSKAJ CZAS, ZACHOWAJ MAR?&

Zyskaj kontrole

Wyznaczaj ceny minimalne, dostosuj
je do kosztéw wysytki, prowizji

i oczekiwanej marzy.

Dane + doswiadczenie

Za LivePrice stoi zespdt programistow,
opiekunéw i ekspertéw od pricingu,
gotowy do dziatania.

Nie chodzi o cenowy chaos ani nagte przeceny znikad. Dobrze
wdrozony repricing to jak sprawnie dziatajgca orkiestra — kazdy

produkt gra swojg nute, a algorytm jako dyrygent pilnuje harmonii.
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LivePrice w praktyce - jak dziata
na popularnych platformach?

Allegro to rynek, LivePrice to strategia

W polskim e-commerce trudno o bardziej dynamiczne pole gry
niz Allegro. Tu liczy sie nie tylko, co sprzedajesz, ale jak szybko
reagujesz na zmiany. LivePrice to najbardziej zaawansowany
system repricingowy na tej platformie — z ponad 20 scenariuszami
cenowymi, ktére pozwalajg prowadzi¢ polityke cenowa

z chirurgiczng precyzja. Mozesz definiowac swojg konkurencje,
filtrowac po stanach magazynowych, réznicach cenowych,
statusie SMART czy promowaniu oferty. Chcesz reagowac tylko
na nowe produkty? Zaden problem. Oddzieli¢ oferty promowane
od zwyktych? Tez sie da. Do tego dochodzi kalendarz promocji,
ktéry pozwala z wyprzedzeniem planowac kampanie i sezonowe
ruchy. LivePrice to nie tylko narzedzie — to partner w realnej
strategii sprzedazowej na Allegro.

LivePrice na Ceneo - petna kontrola
bez recznego klikania

Ceneo to kluczowa poréwnywarka. W LivePrice masz nie tylko
automatyczny repricing, ale tez moduty zwiekszajace efektywnosc.
Dzieki modutowi rentownosci system moze automatycznie
wykluczy¢ z oferty te produkty, ktére w danym momencie nie
przynosza zysku lub nie majg szans na osiggniecie wskazanej

LivePrice
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przez Ciebie pozycji. Dodatkowo dostepna jest funkcja
automatycznej licytacji stawek, ktora pozwala oszczedzac budzet
reklamowy, jednoczesnie utrzymujgc wysokg widocznosc¢

w ofertach wyréznionych. To inteligentne wsparcie tam, gdzie
kazda ztotowka i kazda pozycja majg znaczenie.

Google Shopping, Empik i Morele - tu liczy sie precyzja,
nie panika cenowa

Na tych platformach wygrywaja nie ci, ktérzy schodzg z ceng

najnizej, ale ci, ktorzy potrafig gra¢ madrze. Kluczem jest utrzymanie

konkurencyjnosci bez poswiecania marzy — a wtasnie w tym
specjalizuje sie LivePrice. System analizuje realnych konkurentow,
a nie przypadkowe oferty i dostosowuje ceny do kontekstu
rynkowego. Masz petng kontrole — od liczby aktualizacji na dobe,
przez ponad 10 scenariuszy cenowych, az po zarzadzanie grupami
produktowymi wedtug witasnych regut.

Amazon - jedna platforma, wiele rynkéw, miliony
decyzji cenowych

Na Amazonie chodzi o jedno: Buy Box — wszystko inne to tto.

LivePrice dziata w wielu walutach i krajach, reagujgc na dostepnosg,

czas dostawy czy lokalng konkurencje. Chcesz grac agresywnie?
Mozesz. Preferujesz rentownosc? Tez sie da. To nie tylko
monitorowanie — to inteligentne zarzadzanie ceng

na globalnym rynku.
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Konkurencja mysli, ze jej nikt nie podglada?
Z LivePrice to tylko ztudzenie

LivePrice pozwala Ci sledzi¢ ceny bezposrednio na sklepach
internetowych konkurencji — doktadnie tam, gdzie realnie toczy
sie walka o klienta. Masz do wyboru dwa tryby dziatania: mozesz
globalnie monitorowac caty asortyment w wybranych e-sklepach
lub skorzysta¢ z modutu linkéw, gdzie sam tworzysz karty
produktéw i wklejasz dowolne adresy URL z catej sieci

- niezaleznie od kraju, waluty czy jezyka.

LivePrice to nie tylko dane — to raporty skrojone pod Twoje
potrzeby. Mozesz sam zdecydowac, co chcesz wiedziec:
najnizsze ceny, zmiany u konkretnego konkurenta, produkty
poza progiem rentownosci? Zaden problem. Do tego dochodzi
ponad 10 gotowych scenariuszy automatycznej zmiany cen,
ktore mozesz dopasowac do strategii kazdej grupy produktowe;.
Chcesz reagowac tylko wtedy, gdy konkurencja spada ponizej
okreslonego poziomu? Albo przebic¢ ceny tylko, gdy masz
przewage w dostepnosci? Masz petng kontrole i zero recznej
roboty. W e-commerce liczy sie szybkosc¢ i precyzja — LivePrice
daje Cijedno i drugie.

Dziataj globalnie z LivePrice

LivePrice to wiecej niz tylko monitoring — to narzedzie do realnego
zarzadzania ceng w najbardziej konkurencyjnych kanatach
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sprzedazy. A jesli dziatasz wielokanatowo, tu zaczyna sie prawdziwa
synergia: LivePrice pozwala porownywac ceny tego samego
produktu np. na Ceneo, Empiku i Google Shopping, by ustawic
najkorzystniejszg oferte np. we witasnym sklepie. To nie s3 dziatania
ad hoc - to systemowe podejscie do sprzedazy, w ktérym kazda
cena ma uzasadnienie, a kazda decyzja jest oparta na danych,

nie na domystach.

Price
TWOJ SKLEP, TWOJE REGULY,

NASZE NARZEDZIE

14-dniowy dostef
wersji testowej

Szybka wycena i pomoc
w uruchomieniu

Dopasowanie ¢
potrzeb Twoje
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Sprzedaz to dzis gra o tempo, precyzje i dane

W dojrzatym, nasyconym rynku e-commerce nie wygrywa

juz ten, kto ma najwiekszy asortyment, lecz ten, kto potrafi
reagowac szybciej i madrzej od innych. Repricing to nie trend
— to koniecznos¢. A LivePrice to narzedzie, ktére daje Cirealng
przewage: dynamiczne scenariusze cenowe, monitoring
konkurencji na wielu kanatach, petna automatyzacja i raporty,
ktére pokazuja, co naprawde dzieje sie na rynku.

Transparentnosc¢ to dla nas zasada, nie slogan. Dlatego oferujemy
14-dniowe, bezptatne demo, ktére dziata na Twoich realnych
produktach i pokazuje LivePrice w praktyce — bez domystow,
bez obietnic na sucho.

Chcesz zobaczy¢, co naprawde mozesz zyskac? Nasi doradcy
chetnie pokaza Ci, jakie mozliwosci otwiera przed Twoim
e-biznesem inteligentne zarzadzanie cena. Bo w sprzedazy
online nie chodzi juz o przetrwanie — chodzi o to, kto gra

w wyzszej lidze.
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WEASNY SKLEP
INTERNETOWY DLA FIRMY.

DORADZAMY, JAKWDROZYC
GO KROK PO KROKU

Kaja Grzybowska

redaktor Interaktywnie.com

kg@interaktywnie.com




Polski rynek e-commerce nie zwalnia tempa - w 2025 roku
jego wartosc przekroczyta juz 130 miliardow ztotych i stale
rosnie w tempie bliskim 10% rocznie, dzieki czemu nasz kraj
stat sie jednym z najszybciej rosngcych rynkow sprzedazy
online w Europie Srodkowej i Wschodniej. Cho¢ do gigantéw

takich jak Wielka Brytania, Niemcy czy Francja wciqz pozostat
nam spory dystans do pokonania.
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To jednak oznacza, ze mimo ogromnej liczby e-sklepow - juz
¢wier¢ miliona aktywnych podmiotéw dziata na rynku - nadal jest
miejsce dla nowych, oczywiscie przemyslanych, przedsiewziec.
Konsumenci caty czas szukajg wygodnych rozwiazan, atrakcyjnych
ofert i nowej jakosci obstugi.

Trzeba jednak podkresli¢ jedno: konkurencja na rynku jest zacieta,
a bedzie jeszcze bardziej. Presja na innowacje, personalizacje

i perfekcyjng logistyke jest ogromna. Dla nowych graczy w branzy
e-commerce to szansa - pod warunkiem, ze juz na starcie maja
pomyst na wyrazne wyrdznienie sie na tle konkurencji.

Co decyduje o sprzedazy w polskim internecie?

Polski rynek sprzedazy internetowej do najtatwiejszych nie

nalezy. Rozwija sie bowiem nie tylko dynamicznie, co wymusza

na sprzedawcach nieustanne dostosowywanie sie, ale takze

rzadzi sie swoimi prawami. Jednym z jego najwazniejszych
charakterystycznych elementow jest dominacja marketplace'ow

- szczegolnie platformy Allegro, ktéra stata sie pierwszym wyborem
zakupowym dla milionow Polakéw. To sprawia, ze nawet duze
sklepy czesto dywersyfikujg sprzedaz, prowadzac dziatalnos¢
zarbwno poprzez wiasne platformy, jak i popularne marketplace'y.

W codziennych zakupach online Polacy chetnie korzystaja tez

z lokalnych rozwigzan ptatniczych i tu kréluje oczywiscie BLIK,
czyli szybkie ptatnosci mobilne, ktory stat sie jednym z najczesciej
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wybieranych sposobéw rozliczen internetowych i zyskuje
przewage nad tradycyjnymi kartami czy przelewami.

Wyjatkowym zjawiskiem jest réwniez ogromna popularno$¢
paczkomatow. Firma InPost zbudowata sie¢ automatow

do odbioru przesytek, ktéra nie ma sobie rownych w Europie.
Az kilkadziesigt procent dostaw e-commerce realizowanych jest
wtasnie do paczkomatow, co wyznacza nowy standard wygody
i szybkosci w logistyce zamowien.

Ale - co najwazniejsze - cena musi iS¢ w parze z jakoscia.
Konsument na polskim rynku jest bowiem bardzo swiadomy

i wymagajacy. Oczekuje nie tylko atrakcyjnych cen i szerokiej
oferty, ale takze przejrzystosci procesu zakupowego, darmowe;
dostawy czy rozbudowanych programéw lojalnosciowych.
Polacy sg bardzo, co prawda, wrazliwi na promocje, korzystajg

z porownywarek cenowych i robig zakupy na platformach
zagranicznych, ale to rodzime sklepy - ze wzgledu na szybko$¢
realizacji zamowien i fatwos¢ zwrotow - sg ich pierwszy wyborem.

Jest wiec o co walczy¢, ale zaczac trzeba od podstaw.

Wybor platformy e-commerce
a konsekwencje biznesowe

Czasy budowania sklepow internetowych od podstaw dawno
sie skonczyty - dla matych firm to po prostu nieopfacalne, dla

LivePrice IdoSell.


https://liveprice.pl
https://idosell.com

duzych nieefektywne, a dla wszystkich nie ma biznesowego sensu,

bo sektor e-commerce jest stosunkowo dobrze technologicznie
nasycony, z ustalonymi best practices w zakresie software

developmentu i UX designu. Dostawcy technologii oferujg gotowe

rozwigzania, ktére dobrze adresujg te wyzwania i z ktoérych bez
problemu mozna wybrac takie, ktére odpowiada konkretnej
strategii biznesowe.

I wtasnie tu zaczyna sie problem. Istniejg bowiem narzedzia,
ktore pozwalajg budowac aplikacje e-commerce bez wiedzy

technologicznej lub z jej minimalnym zakresem, ale paradoksalnie,

wybor konkretnej technologii wymaga jednak pewnej wiedzy,
przynajmniej podstawowej.

A im wiecej opdji, tym trudniej podjac decyzje, szczegodlnie

gdy kazda platforma obiecuje by¢,najlepsza dla Twojego biznesu’”.

Open Source: elastycznosc za
cene odpowiedzialnosci

Platformy open source, takie jak WooCommerce czy Magento,
oferujg nieograniczong elastyczno$¢ customizacji, ale wymagaja
strategicznego podejscia do budowania zespotu i zarzadzania
ryzykiem technicznym.

» WooCommerce, dziatajac na oprogramowniu WordPress,

dominuje w segmencie matych i srednich sklepdw, stanowigc
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podstawe dla 23% najpopularniejszych sklepéw online.

Jego sita lezy w prostocie wdrozenia dla firm juz korzystajacych
z WordPressa oraz ogromnym ekosystemie rozszerzen. Dla firmy
oznacza to mozliwos¢ szybkiego startu z relatywnie niskimi
kosztami poczgtkowymi, ale tez koniecznos¢ zbudowania
kompetencji technicznych w zespole. Biznesowe konsekwencje
wyboru WooCommerce to przede wszystkim elastycznosc¢

w dostosowywaniu funkcjonalnosci do zmieniajgcych

sie potrzeb rynku, ale rowniez odpowiedzialnosc¢ za
bezpieczenstwo, wydajnosc i aktualizacje. Firmy wybierajgce

te Sciezke muszg zaplanowac budzet na ciggtg obstuge
techniczng — zwykle 15-25% kosztow wdrozenia rocznie.

Magento reprezentuje przeciwny biegun. To narzedzie

dla firm myslacych w kategoriach miedzynarodowej ekspansji

i Ztozonych modeli biznesowych. Jego zaawansowane
mozliwosci w zakresie zarzagdzania katalogiem produktow,
segmentacji klientow i obstugi wielu kanatow sprzedazy czyniag
go idealnym wyborem dla srednich i duzych przedsiebiorstw.
Magento umozliwia budowanie skalowalnej architektury
e-commerce, ale wymaga tez znaczacych inwestycji w zespot
deweloperski i infrastrukture.

PrestaShop oferuje kompromis miedzy elastycznoscig
a prostota obstugi. Szczegdlnie popularny w Europie,
zapewnia gotowe integracje z lokalnymi dostawcami
ptatnosci i wysytek, co moze by¢ kluczowe dla firm
planujacych ekspansje na rynki europejskie.

IdoSell.
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Od chaosu do skalowania: rola automatyzacji i strategii cenowej w e-commerce

Sklep internetowy to dzis nie tylko cyfrowa witryna — to ztozony
ekosystem, ktory musi dziata¢ jak precyzyjnie zaprojektowana i dobrze
zintegrowana maszyna. Kazdy jego komponent — od silnika sklepu,
przez UX, hosting, po system zarzadzania ceng — powinien
wspotpracowac ze soba. Inaczej zamiast sklepu masz patchworkowy
system, ktéry wymaga ciaggtego recznego gaszenia pozarow.

Z mojego doswiadczenia w pracy nad rozwojem systemow pricingowych
i we wspotpracy z setkami sklepow internetowych moge powiedzie¢
jedno: w e-commerce najczesciej nie tracimy na niskiej konwersji, ale

na braku automatyzacji w zarzgdzaniu marza. Brzmi mato efektownie?
MozZliwe, ale to wiasnie precyzyjne, systematyczne podejscie do cen

— oparte na danych, regutach i aktualizacjach dostosowanych do realiow
rynkowych — decyduje o tym, czy sklep rzeczywiscie zarabia i sie rozwija,
czy tylko utrzymuje sprzedaz na poziomie operacyjnym, bez realnej
kontroli nad rentownoscia.

Wybor platformy sklepowej — WooCommerce, Magento, PrestaShop
czy Saa$S — to dopiero pierwszy krok. O sukcesie przesadza to, jak

te narzedzia sg zintegrowane z danymi zakupowymi, stanami
magazynowymi, monitoringiem konkurencji i polityka cenowa.

Kamila Jarzab

Kierownik ds. sprzedazy i marketingu w LivePrice
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Skuteczny system sprzedazy musi dziata¢ na podstawie aktualnych danych,
pozwalajgc na dynamiczng i kontekstowg optymalizacje oferty w kazdym
kanale — od wtasnego sklepu, przez marketplace'y, po serwisy aukcyjne.

Madrze zorganizowana polityka cenowa to fundament skalowania
e-commerce. Powinna uwzgledniac nie tylko cene zakupu i oczekiwang
marze, ale takze strategie pozycjonowania, sezonowos¢, koszty logistyki
oraz specyfike kanatu sprzedazy. Tylko wtedy kazda zmiana ceny jest
decyzja opartg na danych, a nie reakcjg na chwilowy impuls rynkowy.
Rezultat? Zamiast gonic¢ konkurencje — sklep wyprzedza jg, utrzymujac
kontrole nad rentownoscia.

W tym kontekscie systemy do repricingu i automatyzacji nie s

luksusem, lecz warunkiem dalszego wzrostu. Reczne zarzadzanie
tysigcami produktéw, zmiennymi dostawami, promocjami i sezonowoscia
jest nieefektywne, kosztowne i obarczone wysokim ryzykiem btedéw.
Nowoczesny e-commerce, uzbrojony w zintegrowane narzedzia, dziata

w oparciu o jeden, wspolny jezyk — jezyk danych. | tylko wtedy, gdy UX,
technologia, logistyka, bezpieczernstwo i pricing funkcjonujg jako

spojny organizm, mozna mowic o sprzedazy, ktéra rosnie w sposéb
kontrolowany i rentowny.
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SaaS: szybkosc i przewidywalnosc¢ za cene kontroli

Rozwigzania typu Software as a Service zmieniajg fundamentalnie
model prowadzenia e-commerce, przenoszac ciezar
odpowiedzialnosci technicznej na dostawce platformy,
jednoczednie zapewniajac staty dostep do najnowszych

funkgji i aktualizacji bez dodatkowych kosztow.

» ldoSell to kompleksowe rozwigzanie dla e-commerce,
ktore taczy elastycznosc z bezpieczenstwem i skalowalnoscia.
Oferuje hosting w chmurze, petny pakiet zabezpieczen (SLA
na poziomie > 99,99%), automatyczne aktualizacje i wsparcie
ekspertow w jezyku polskim. Gotowe integracje z ptatnosciami,
kurierami i marketplace’ami, przewidywalne koszty
abonamentu oraz zaawansowane narzedzia do sprzedazy
cross-border sprawiaja, ze ta lokalna platforma to swietny
wybor dla firm, ktore stawiajg na rozwdj i profesjonalizm.

» BigCommerce pozycjonuje sie jako alternatywa dla firm
potrzebujgcych wiecej elastycznosci niz Shopify, ale nie
chcacych zarzadzac infrastrukturg samodzielnie. Kluczowg
przewaga jest brak prowizji od transakcji i zaawansowane
APl umozliwiajgce customowe integracje. Strategicznie
BigCommerce sprawdza sie dla firm w fazie szybkiego wzrostu,
ktore potrzebujg skalowalnosci bez kompleksowosci Magento.
Pozwala na zachowanie kontroli nad marzami (brak prowizji)
przy jednoczesnym ograniczeniu ryzyka technicznego.
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Rozwigzania autorskie: maksymalna
kontrola, maksymalne ryzyko

Dedykowane platformy e-commerce to wybor dla firm o bardzo
specyficznych wymaganiach lub tych, ktére traktujg technologie
jako kluczowa przewage konkurencyjna.

Inwestycja w custom development oznacza petng kontrole nad
funkcjonalnoscig, ale tez petng odpowiedzialnosc¢ za rezultat.
Koszty siegajg czesto 100-500 tysiecy ztotych, a czas realizacji

to 6-18 miesiecy. Dodatkowo firma uzaleznia sie od konkretnego
zespotu deweloperskiego, co moze stac sie problemem
strategicznym w przysztosci.

Biznesowo rozwigzania autorskie majg sens dla firm o unikalnych
modelach biznesowych, ktére nie moga byc efektywnie obstuzone
przez standardowe platformy lub dla bardzo duzych organizacji,
dla ktorych technologia e-commerce jest zrodtem przewagi
konkurencyjnej.

Dilugoterminowe konsekwencje strategiczne

Wybor platformy e-commerce to decyzja na lata, ktéra wptywa
na wszystkie aspekty rozwoju biznesu. Firmy korzystajace

z rozwigzan Saa$ zyskujg przewidywalnos¢ i mogg skupic
zasoby na rozwoju produktu i marketingu, ale ograniczajg swoja
autonomie technologiczna. Z kolei wybor platform open source
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czy rozwigzan autorskich daje petng kontrole, ale wymaga
budowania kompetencji technicznych i ponoszenia zwigzanego
ztym ryzyka.

Kluczowe pytania strategiczne, ktore warto sobie
zadac przed wyborem platformy do budowy
sklepu internetowego:

. Czy technologia e-commerce bedzie zrédtem przewagi
konkurencyjnej w naszej branzy? Jesli tak, inwestycja
w rozwiazania dajace petng kontrole moze by¢ uzasadniona.
Jeslinie, lepiej skupic zasoby na innych obszarach biznesu.

. Jakie sg nasze plany rozwoju w perspektywie 5 lat?
Czy planujemy ekspansje miedzynarodowa, wprowadzanie
nowych kanatow sprzedazy, integracje z systemami partnerskimi?
Rozne platformy oferujg rézne mozliwosci skalowania.

. Jakie mamy zasoby techniczne i jak chcemy je rozwija¢?
Budowanie zespotu deweloperskiego to dtugoterminowa
inwestycja, ktéra powinna byc¢ skorelowana z strategiag
technologiczna firmy.

Niezaleznie od wyboru, kluczem do sukcesu jest traktowanie
platformy e-commerce nie jako kosztu, ale jako inwestydji

w przysztos¢ biznesu. Najlepsza platforma to ta, ktéra
najlepiej wspiera realizacje celow strategicznych firmy, a nie
koniecznie najpopularniejsza czy najtansza opcja na rynku.
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UX w e-commerce: prostota
zasad, ztozonos¢ realizacji

W projektowaniu doswiadczen uzytkownika dla e-commerce
obowigzuje pozornie prosta zasada: ma byc¢ prosto i wygodnie.

Ta teoretyczna prostota jednak kryje ogromng ztozonos¢
praktycznej realizacji. Sposoby dochodzenia do optymalnego UX sg
nie tylko rozne, ale i zmienne - zmieniajg sie zarbwno zwyczaje
uzytkownikow, jak i technologiczne mozliwosci.

Dlatego technologia musi umozliwia¢ adaptacje innowadji,
tak by testowac ich biznesowy wptyw w praktyce, na konkretnej
grupie odbiorcow.

To kluczowe dla platform e-commerce - elastycznosc

w implementacji nowych rozwigzan UX czesto decyduje o tym,
czy sklep bedzie nadazat za oczekiwaniami klientow, czy zostanie
w tyle za konkurencja.

Fundamentalne zasady dobrego
UX w e-commerce

> Przejrzystosc sciezki zakupowej stanowi podstawe
kazdego udanego sklepu internetowego. Klient musi
w kazdym momencie wiedzie¢, gdzie sie znajduje
i co go czeka w kolejnym kroku. Oznacza to nie tylko
wizualnie czytelng nawigacje, ale tez przewidywalnosc
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procesow - od wyszukiwania produktu, przez dodanie
do koszyka, az po finalizacje zamowienia.

Minimalizacja tarcia w procesie zakupowym to druga
fundamentalna zasada. Kazdy dodatkowy klik, kazde
niepotrzebne pole formularza, kazda nieoczekiwana prosba

o rejestracje to potencjalny punkt rezygnacji klienta. Badania
pokazuja, ze nawet jednosekundowe opdznienie w tadowaniu
strony moze zmniejszy¢ konwersje o 7%.

Personalizacja bez inwazyjnosci wymaga delikatnej
rownowagi. Klienci oczekujg rekomendacji dopasowanych
do ich potrzeb, ale jednoczesnie cenig sobie prywatnosc¢

i nie lubig by¢ nadmiernie $ledzeni”. Skuteczna personalizacja
opiera sie na zachowaniach zakupowych, a nie na zbieraniu
nadmiernej ilosci danych osobowych.

Mobile-first approach juz nie jest opcjonalng strategig,

ale koniecznoscig. W Polsce ponad 60% zakupdw e-commerce
realizowanych jest z urzadzen mobilnych, a ten odsetek stale
rosnie. Projektowanie z myslg o mobile oznacza nie tylko
responsywnosc, ale tez optymalizacje gestow dotykowych,
czytelnosc¢ na matych ekranach i szybkos¢ tadowania przy
sfabszym potaczeniu.

Innowacje UX warte przetestowania

» Conversational commerce - chatboty i asystenci gtosowi
stajg sie coraz bardziej zaawansowane. Nie chodzi juz tylko
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o odpowiadanie na podstawowe pytania, ale o rzeczywiste
wsparcie w procesie zakupowym. Inteligentne chatboty
potrafig poleci¢ produkty, poréwnac opcje, a nawet
przeprowadzi¢ przez caty proces zamowienia.

Augmented reality (AR) - mozliwosc ,przymierzenia”
produktu przed zakupem radykalnie zmienia doswiadczenie
zakupowe, szczegolnie w kategoriach takich jak moda, meble
czy kosmetyki. AR nie tylko zmniejsza liczbe zwrotéw,

ale tez zwieksza zaangazowanie klientéw iich pewnosc

co do podejmowanych decyzji zakupowych.

Predictive analytics - wykorzystanie sztucznej inteligendji
do przewidywania potrzeb klientéw pozwala na proaktywne
oferowanie produktéw. Moze to oznaczac rekomendacje
oparte na sezonowosci, wzorcach zakupowych czy nawet
czynnikach zewnetrznych jak pogoda.

Social commerce - integracja z mediami spoftecznosciowymi
wykracza juz poza zwykte udostepnianie produktow.

Chodzi o mozliwosc zakupu bezposrednio z postow

na Instagramie czy TikToku, wykorzystanie contentu
generowanego przez uzytkownikéw czy influencer
marketing wbudowany w sam proces sprzedazy.

Voice commerce - choc jeszcze w fazie rozwoju, zakupy
gtosowe zyskuja na popularnosci, szczegolnie przy
powtarzalnych zamowieniach. Integracja z asystentami
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takimi jak Google Assistant czy Alexa moze by¢ szczegdlnie
efektywna dla produktéw FMCG.

> Progressive Web Apps (PWA) - technologia taczaca
zalety aplikacji mobilnych z dostepnoscia stron web.
PWA taduja sie szybciej, dziataja offline i oferujg natywne
funkcjonalnosci jak powiadomienia push, nie wymagajac
instalacji z app store.

Kluczem do sukcesu w implementacji nowych rozwigzan UX jest
metodyczne testowanie. A/B testing powinien by¢ standardowg
praktyka - pozwala poréwnac skutecznosc roznych wersji
interfejsu na realnych grupach uzytkownikéw. Wazne jest

tez gradual rollout - wprowadzanie zmian stopniowo,

najpierw dla matej grupy klientéw, potem skalowanie

w zaleznosci od wynikow.

Analytics i heat mapy pokazujg, jak uzytkownicy rzeczywiscie
poruszajg sie po stronie, gdzie klikaja, gdzie sie zatrzymuja,
gdzie rezygnuja. Te dane sg bezcenne przy optymalizacji sciezek
zakupowych. User testing z prawdziwymi klientami ujawnia
problemy, ktorych nie wida¢ w danych ilosciowych.

Monitoring konkurencji tez ma znaczenie, ale nie w sensie
Slepego kopiowania rozwigzan. Chodzi raczej o zrozumienie
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trendéw rynkowych i oczekiwan klientow. To, co sprawdza sie
u konkurenta, nie zawsze bedzie pasowac do naszego modelu
biznesowego czy grupy docelowe).

Technologia jako podstawa innowac;ji

Wybrana platforma e-commerce musi umozliwia¢ implementacje
i testowanie nowych rozwigzan UX bez koniecznosci
kazdorazowego przepisywania systemu od podstaw. Oznacza

to potrzebe modularnej architektury, APl umozliwiajgcych
integracje z zewnetrznymi narzedziami oraz mozliwo$¢

szybkiego wdrazania zmian.

Headless commerce zyskuje na popularnosci wtasnie z tego
wzgledu - rozdzielenie warstwy prezentacji od logiki biznesowej
pozwala na wiekszg elastycznos¢ w eksperymentowaniu

z interfejsem uzytkownika. Frontend moze by¢ szybko
modyfikowany lub catkowicie przeprojektowany

bez ingerencji w backend.

W koncu UX w e-commerce to nie jednorazowa inwestycja,

ale ciggty proces optymalizacji. Oczekiwania klientow ewoluuja,
technologie sie rozwijajg, a konkurencja nie spi. Kluczem

do sukcesu jest wybor platformy technologicznej,

ktora bedzie wspierac te ewolucje, a nie jg hamowac.
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Czy warto wiec inwestowac we witasny
firmowy sklep internetowy?

Choc¢ marketplace’y takie jak Allegro oferuja
szybki dostep do klientéw, dtugoterminowy
sukces wymaga budowania wiasnej marki

i dywersyfikacji kanatow sprzedazy. Wiasny

sklep internetowy daje kontrole nad relacja

z klientem, ochrone przed zmianami algorytmoéw
marketplace’d6w i mozliwos¢ budowania unikalnej
tozsamosci marki. Dywersyfikacja kanatéw

to nie tylko zarzadzanie ryzykiem, ale tez

sposob na dotarcie do ré6znych grup klientow

i maksymalizacje potencjatu rynkowego.

Technologia powinna by¢ sojusznikiem w tej strategii

- umozliwiac¢ szybkie testowanie innowacji UX,

integracje z roznymi kanatami sprzedazy i adaptacje

do zmieniajacych sie potrzeb rynku. W erze dominacji
gigantéw e-commerce przewage zyskujg ci, ktorzy potrafig
potgczy¢ technologiczng elastycznosc z autentycznym
budowaniem marki i wielokanatowg obecnoscia.

o [ ]
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ARTYKUL PROMOCYIJNY

CZY CZEKA NAS KONIEC
DARMOWYCH ZWROTOW?

Katarzyna Sienkiewicz
UX designerka i content managerka w IdoSell



Darmowy zwrot e-commerce? Wedtug najnowszych
badan dzieje sie to coraz rzadziej.

Jak wynika z raportu,,E-Commerce Challenge 2025’ tylko 12%
duzych polskich sklepéw internetowych oferuje darmowa
przesytke zwrotna. To wyraznie pokazuje, ze bezptatne zwroty
nie sg juz standardem w e-commerce. Sklepy internetowe coraz
rzadziej decyduja sie na pokrywanie kosztéw zwrotu i koncentrujg
sie zamiast tego na usprawnieniu catego procesu.

Z darmowych zwrotow wycofaty sie juz znane marki takie jak
Zara, H&M, ASQOS czy PrettylittleThing. Wprowadzity one optate
rzedu 9-10 zt za odestanie paczki (zwrot w sklepie stacjonarnym
jest bezptatny). Zmiana ta wynika z rosngcych kosztéw obstugi
logistycznej i coraz czestszych naduzy¢ ze strony klientow.

Co dac klientowi w zamian? Zwrot powinien byc¢ tak samo prosty,
jak zakup w sklepie — zajac kilka kliknie¢. Standardem powinna by¢
jasna instrukcja i zasady dotyczace zwrotow, brak koniecznosci
logowania i wypetniania formularzy, szybka etykieta lub numer
nadania. Jedli klient poczuje, ze wszystko dziata sprawnie, chetniej
zaufa marce i zrobi kolejne zakupy.

Doswiadczenie zakupowe nie koriczy sie wraz ze ztozeniem
i optaceniem zamowienia. Opinie o sklepach internetowych
powstajg takze po tym, kiedy klient otrzyma towar. Dlatego
tak wazne sg rozwigzania logistyczne, ktore odpowiadajg

Raporty interaktywnie.com — Jak skutecznie sprzedawac w internecie?

potrzebom konsumenta. Dotyczy to zaréwno form dostawy,
jak i opcji zwrotu towaru.

Dlaczego darmowe zwroty znikaja?
Coraz wieksze koszty logistyczne

Zwrot towaru dla sklepu internetowego oznacza spore koszty.
WIliczaja sie w nie: transport, procesy ksiegowe, identyfikacja,
segregacja i klasyfikacja produktow, przygotowanie na rynek
wtorny lub utylizacja.

Wedtug danych raportu McKinsey ,The Cost of Returns in

E-Commerce”z 2023 roku koszt obstugi pojedynczego zwrotu
to nawet 20% wartosci produktu, co przy $redniej wartosci
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koszyka 200 zt daje realny koszt 30-40 zt na zwrécone
zamowienie. Dla sklepdw w branzy fashion, gdzie wskaznik
zwrotow siega nawet 50%, to ogromne obcigzenie.

Domowe i darmowe przymierzalnie

Gdy zwrot nic nie kosztuje, klienci czesto zamawiajg wiele
wariantow rozmiaru lub koloru z myslg o przymiarce w domu.
Juz na etapie dodawania do koszyka wiedza, ze wiekszos¢
produktow zwrdcg do sklepu.

W efekcie zakupy online coraz czesciej przypominaja
przymierzalnie - klienci zamawiajg wiele i zwracajg wiekszos¢.
Gtosno byto o przypadku Zalando, ktére zaczeto blokowac
konta uzytkownikow, ktorzy naduzywali zwrotow. Jest to sygnat,
ze branza szuka balansu miedzy wygodg a optacalnoscia.

Dlatego najlepszym kompromisem sg zwroty, ktore sg

proste i tanie, ale niekoniecznie darmowe. Taki model daje
klientowi poczucie komfortu i jednoczesnie sktania do bardziej
przemyslanych decyzji zakupowych.

Dlaczego proste zwroty sg az tak wazne?
W e-commerce bardzo czesto doswiadczenie klienta na

etapie zwrotu przesadza o tym, czy klient wroci do sklepu,
czy wybierze konkurencje.
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/ badania Invesp (eCommerce Product Return Rate Statistics)
wynika, ze az 92% konsumentéw deklaruje che¢ ponownego
zakupu, jesli proces zwrotu byt szybki i wygodny. Z kolei

dane Appriss Retail pokazuja, ze 89% klientow chetniej wrdci

do sklepu, w ktérym miato pozytywne doswiadczenia ze zwrotem.

Co rownie istotne, raport ReturnHelper pokazuije,

ze az 84% klientéw sprawdza zasady zwrotéw przed
zakupem. Skomplikowana polityka, dtugi czas zwrotu
pieniedzy czy konieczno$¢ kontaktu z obstugg skutecznie
zniechecaja do sfinalizowania transakgji.

Dlatego warto zadbac, by proces zwrotu byt maksymalnie prosty:
jasne zasady, szybki zwrot pieniedzy, minimum formalnosci.

To nie tylko kwestia wygody, ale takze przewaga konkurencyjna
dla Twojego sklepui.

Logistyka to nowa przewaga

Szybka dostawa i prosty zwrot zwiekszajg konwersje i budujg
lojalnosc. | w taki sposéb sklepy budujg przewage konkurencyjna,
zwiaszcza w czasach, kiedy wiele biznesow oferuje podobne
produkty w podobnych cenach.

Warto zauwazyc, ze zmienity sie oczekiwania konsumentow.

Jeszcze 2-3 lata temu darmowy zwrot byt jednym
z najwazniejszych kryteriow zakupu. Dzis coraz wiecej klientoéw
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akceptuje symboliczng opfate, o ile caty proces jest szybki

i bezproblemowy. To zmiana, ktéra otwiera przed sklepami
nowe mozliwosci - zamiast walczy¢ ceng, mozna wygrac
jakoscig obstugi i zwrotow.

Najtansze
zwroty?

Smile - prosto, szybko i bez zbednych krokéw

Zwrot towaru to dzi$ wazny etap procesu zakupowego. To wtasnie
wtedy Twoi klienci oceniajg, czy sklep zastuguje na ich zaufanie.
Ustuga Smile Zwroty zostata zaprojektowana tak, by maksymalnie
uproscic ten etap.

Klient nie musi kontaktowac sie z obstugg ani instalowac
dodatkowych aplikacji. Wystarczy kilka kliknie¢ online, by zgtosi¢
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zwrot, pobrac etykiete lub kod nadania i wysta¢ paczke przez
Paczkomat InPost. Wszystko dzieje sie tak, jak lubig klienci - bez
drukowania, bez formularzy, bez komplikacji.

Smile obstuguje juz kilka tysiecy sklepow, a ich liczba stale rosnie.
Koszt zwrotu dla konsumenta to tylko 13,99 zt, co czyni go jednym
z najtanszych rozwigzan tego typu na rynku. Co wazne, ustuga

dziata niezaleznie od sklepu, a proces zwrotu jest niezwykle szybki.

Mniej zwrotéw? To da sie zaplanowac

Wiekszosci zwrotow mozesz uniknag, jesli wczedniej zadbasz

o kluczowe elementy sciezki zakupowej. Dokfadne opisy
produktéw, realistyczne zdjecia, tabele rozmiarow dostosowane
do lokalnych standardéw — doktadne informacje moga
zminimalizowac liczbe zwracanych zamowien. Ale dzi$ liczy sie
tez cos wiecej: personalizacja oferty, kontekstowe podpowiedzi,
rekomendacje bazujace na danych.

Co mozesz zrobi¢, by zmniejszyc¢ liczbe zwrotéow?
7 wskazoéwek

» Stosuj szczegdtowe opisy produktow — szczegdlnie
w branzy fashion, gdzie liczy sie kazdy centymetr. Dodaj
informacje o materiale, fasonie, sposobie uktfadania sie
na sylwetce - czy przeznaczeniu (np. buty do biegania
po asfalcie vs. trail).
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Zadbaj o doktadne zdjecia i wideo — pokazuj produkty w réznych
ujeciach, zblizeniach i kontekscie uzytkowania. Uzytkownicy chetniegj
kupuja to, co widzieli,w akcji”. Zdjecia 360°, filmy lub zdjecia od klientow
z social mediow buduja zaufanie.

Personalizuj doswiadczenie zakupowe — rekomenduj produkty

na podstawie historii przegladania, wczesniejszych zakupow i lokalizacji.
Dzieki temu klient trafia szybciej na to, co naprawde mu pasuje

— i rzadziej sie rozczarowuje.

Wprowadz lepsze filtrowanie i wyszukiwanie — pozwdl klientowi
od razu odsiac to, co go nie interesuje. Zamiast 300 sukienek
— 10 dopasowanych do jego wzrostu, sylwetki i stylu.

Testuj ekspresowa dostawe — the same-day lub next-day delivery dziata
jak gwarancja:,to juz do Ciebie jedzie, wiec nie musisz kupowac drugiego
na zapas” Zacznij od miasta z najwiekszg liczbg zamowien i sprawdz efekt.

Pokaz, ze dbasz o opakowanie - ekologiczne, wielokrotnego uzytku
lub po prostu estetyczne. Pierwszy fizyczny kontakt z markg zaczyna sie
wiasnie tutaj. Dla Gen Z i klientow eco-conscious to nie detal, tylko
decyzja zakupowa.

Dodaj sekcje FAQ lub ,sprawdz przed zakupem” - rozwiej najczestsze
watpliwosci zanim stang sie powodem zwrotu. Tabela rozmiardw,
informacje o dopasowaniu, zdjecia pordwnawcze, przyktady

,dla 0s6b o wzroscie 170 cm”itp.
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Jak zmniejszy¢
liczbe zwrotow?

v
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SYSTEMY PLATNOSC],
OPCJE DOSTAWY S
ORAZ ZWROTOW, WSPOtPRACA

W RAMACH DROPSHIPPINGU

ORAZ NARZEDZIA WSPIERAJACE
OBStUGE E-SKLEPOW

Przemystaw tawrowski
redaktor Interaktywnie.com

pl@interaktywnie.com



BLIK to najpopularniejsza metoda ptatnosci za zakupy online
dokonywane przez Polakow. Kupujqcy najczesciej decydujq
sie na dostawe zamaowienia do automatu paczkowego,

a kluczowym aspektem wyboru dostawcy jest odlegtosc¢

od najblizszego urzqdzenia oraz czas realizacji zamaowienia.
Wraz z rozwojem biznesu na rynku e-commerce, warto
pomyslec o narzedziach usprawniajgcych sprzedaz

online. Dostepne rozwigzania pozwalajq przyspieszyc ten
proces na kazdym jego etapie, a kompleksowym tego typu
rozwiqzaniem moze sie okazac dropshipping. Wedtug
prognoz Straitsresearch, w tym roku, rynek tej ustugi moze
osiggnqc poziom 470,92 mld USD.
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Badanie Mediapanel za czerwiec 2025 roku wskazuje, ze w Polsce
jest 29,7 mIn aktywnych internautéw. Z kolei wedtug raportu
przygotowanego przez firme Gemius we wspotpracy z PBI

oraz IAB Polska, 78 procent z nich deklaruje wykonywanie
zakupow online. Liczby te pokazujg, ze na rynku e-commerce
mamy do czynienia ze spoftecznoscia liczaca 23,2 min osob.

Najpopularniejsze formy ptatnosci wykorzystywane
przez uzytkownikow rynku e-commerce w Polsce

ptatnoéé BLIK 68%

szybki przelew bankowy przez serwis platnosci
(np. PayU, przelewy24, Dotpay)

platnos¢ kartg platniczg przy
sldadaniu zaméwienia

wysytka za pobraniem (ptatnosc gotéwka lub
kartg przy odbiorze, takze u kuriera)

platnos¢ karta/gotowkg przy odbiorz
e osobistym w sklepie

przelew tradycyjny
(z wpisaniem numeru rachunku)

ptatnosé z odroczonym terminem

pfatnosci ratalne
(np. e_Raty)

przez ptatnosé mobilng
(za posrednictwem kodéw QR)

Podstawa procentowania:
osoby robiace zakupy online (N=1200)

Zrédfo: Gemius
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Jakie formy ptatnos¢ preferuja polscy klienci?

Liderem zestawienia jest BLIK. Ten sposob ptatnosci na przestrzeni
lat sukcesywnie zdobywat kolejnych zwolennikow, a obecnie
pierwszy raz w badaniu prowadzonym przez firme Gemius,
wyprzedzit forme ptatnosci jaka sg szybkie przelewy. Badanie
Gemius wskazuje, ze skorzystato z niej 68 procent badanych.
Patrzac jednak na strukture wiekowg respondentow widag,

ze jest to domena mtodszych uzytkownikdw, a wraz z wiekiem
popularnosc tego rozwigzania maleje.

Na drugim miejscu znalazty sie wspomniane wczesniej szybkie
przelewy (PayU, Przelewy?24), ktére uzyskaty wynik 64 procent.
Na trzecim jest ptatnosc kartg (Visa lub Mastercard) - 43 procent.
Tuz za podium znalazta sie wysytka za pobraniem,

a dalej przelew tradycyjny.

Czego oczekuja klienci?

Jak wskazuje badanie Gemiusa, wygodny sposéb pfatnosci stanowi
pigty pod wzgledem waznosci czynniki decydujacy o wyborze
sklepu internetowego - zwraca na niego uwage 24 procent
badanych. Jest to takze istotny element decydujacy o ogélnym
poziomie zakupow online w Polsce.

Waznym jest, aby sposéb ptatnos¢ byt dobrany do specyfiki
sklepu internetowego oraz odwiedzajgcej go klienteli. Inaczej
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Buduj biznes i skaluj sprzedaz
wykorzystujgc sprawdzony
i rozpoznawalny brand

money.pl 128 minuu 89,8 mInPV

Buduj z nami content wideo:

Cykle redakcyjne Short poradniki wideo Obecnosé przy
poradnikach B2B i B2C

Na tamach serwisu money.pl redakcija Cykl poradnikéw wideo o zagadnieniach czesto Money.pl to ponad 1800 poradnikéw
stale porusza tematy, ktére dotykajqg wyszukiwanych przez uzytkownikéw. Seria dla przedsiebiorcéw oraz konsumentow,
wielu aspektéw codziennego zycia. poradnikéw przygotowywana jest przez redakcje ktore przede wszystkim sg odwiedzane
Ofertujemy mozliwo$¢ obecnosci przy wspolnie z ekspertami ze strony Partnera. Dzigki przez uzytkownikéw szukajgcych
waznych i aktualnych tematach swojej zwieztej formule i napisom, ktére dodajemy konkretnych informaciji w sieci.
gospodarczych. do kazdego wideo, materiaty idealnie sprawdzajqg

sie w mediach spotecznosciowych.

\'\P SKONTAKTUJ SIE Z NAMI @ reklama@grupawp.pl tel: 22 57 67 890
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bowiem kupujg osoby mtode, a inaczej starsi. BLIK jest domeng
0sOb w wieku 17-24 lat - korzysta z niego az 75 procent 0sob z tej
grupy wiekowej robigcych zakupy online oraz tylko 36 procent
osob w wieku powyzej 50 lat. Starsi zdecydowanie bardziej lubig
rozwigzanie takiej jak szybkie przelewy.

Wedtug danych serwisu ranking ptatnosci, najpopularniejsza markga
szybkich przelewodw jest PayU. Duzg popularnoscia cieszy sie
rowniez Przelewy24, Tpay, CashBill i Autopay.

Popularne metody dostawy wsréd
polskich internautéw

Raport Gemiusa wskazuje na dostawe do automatu paczkowego,
jako na najpopularniejszy sposob dostawy zamowien
realizowanych przez sektor e-commerce - wskazuje na niego

az 85 procent badanych. Nadal popularng forma jest réwniez
dostawa kurierem pod wskazany adres - 60 procent badanych.
Istotng czes¢ rynku stanowig réwniez dostawy do punktu
partnerskiego takiego jak sklepy Zabka czy stacje Orlen.

W przypadku dostawy do paczkomatu, internauci czesto

zwracaj uwage na odlegtos¢ do najblizszego urzadzenia. Innym
elementem dziatajgcym na plus jest opcja wniesienia, co dotyczy
przedmiotow o wiekszym gabarycie. Motywacjg do wyboru
danej formy dostawy lub zakupu jest takze dostepnosc aplikacji
umozliwiajacej Sledzenie zamowienia.
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Skad sie wziety darmowe zwroty i czy nadal sa potrzebne?

Nie od dzis wiadomo, ze najlepsza reklamg jest zadowolony klient. W dobie
dojrzatego e-commerce, gdzie zakupy online staty sie codziennoscia,
kluczowe znaczenie zyskuje nie tyle sama dostepnos$¢ opcji darmowych
zwrotéw, ile catosciowe doswiadczenie zakupowe, lojalnos¢ klienta i efekt
,word of mouth”

Na rozwinietych rynkach oczekiwania konsumentéw dotyczace mozliwosci
rezygnacji z zakupu i zwrotu towaru ksztattowaty sie na przestrzeni lat — juz
od czaséw popularnosci katalogow wysytkowych, czyli od potowy XX wieku.
Jednak darmowe zwroty pojawity sie w modelu sprzedazy wysytkowej
Znacznie pdzniej - wraz z rosnacg konkurencja oraz rozwojem bardziej
agresywnych strategii marketingowych - i miaty one przede wszystkim
forme dziatar\ promocyjnych.

Dopiero firmy internetowe takie jak Amazon i Zappos uczynity zdarmowych
zwrotéw standard, starajac sie zminimalizowac obawy konsumentéw

przed sktadaniem zamdéwien za posrednictwem stron internetowych,

co na przetomie stuleci byto czyms zupetnie nowym.

Dzi$ jednak zakupy internetowe to juz codziennos¢, nie ma zatem

potrzeby, aby sklepy przekonywaty do siebie konsumentéw oferujac opcje
darmowych zwrotow. Wspoétczesny konsument oczekuje przede wszystkim
wygody, ale réwnie istotne sg dla niego przejrzyste zasady, szybka obstuga
oraz spéjne doswiadczenie na kazdym etapie $ciezki zakupowej —
doktadnie tak, jak ma to miejsce w przypadku ustug oferowanych w ramach
Smile.pl. To wiasnie te elementy buduja lojalnos¢ i sprawiaja, ze klient staje
sie ambasadorem marki.

Krzysztof Kaczmarek
dyrektor Smile.pl
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Najpopularniejsza forma dostawy
zamowien e-commerce w Polsce

Dostawa do automatu paczkowego 85%

Dostawa kurierem bezposrednio
do domu/pracy

Dostawa do punktu partnerskicgo

(np. Zabka, ORLEN, Ruch)

Dostawa poczta bezposrednio
do domu/pracy przez listonosza

Transfer bezposrednio ze strony (np. w przypadku
e_bookéw, utworéw muzycznych itp.)

Dostawa do oddziatu sklepu
(click & collect)

Dostawa do placéwki pocztowej

Zrédto: Gemius

Nie mozna réwniez zapominac o szybkosci realizadji
zamowienia. Wedtug raportu Gemiusa, 91 procent badanych
wybiera dostawe, ktora zostataby zrealizowana w czasie

12 godzin od ztozenia zamowienia.

Dostawa towaru. Jakie firmy wybrac?
Analizujac rynek dostaw zamowien ztozonych na rynku
e-commerce, warto przejrze¢ rowniez firmom swiadczacym tego

typu ustugi. Wedtug badania Gemiusa, 95 procent kupujacych
online korzysta z paczkomatow firmy InPost, gtéwnie z uwagi
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na ich gesta sie¢ rozlokowania. Na drugim miejscu znalazta sie
Orlen Paczka z wynikiem 26 procent, a na trzecim
Allegro One - 24 procent.

Najpopularniejsze firmy obstugujace dostawy do automatéw
paczkowych wybierane przez kupujacych online w Polsce

Paczkomat® InPost 95%
ORLEN Paczka

Allegro One Box

DPD Pickup

DHL POP BOX

Automaty paczkowe Aliexpress
Swipbox Poczta Polska

inna - jaka?

zadna z powyzszych/trudno powiedzie¢

Podstawa procentowania:
osoby motywowane do zakupéw online
przez automaty paczkowe (N=1017)

Zrédio: Gemius
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Systemy wspomagajace sprzedaz online

Istnieje wiele rozwigzart wspomagajacych dziatalno$¢ na rynku
e-commerce. Dotyczace one roznych etapow dziatalnosci na tym
rynku. Od pozyskania klienta po kontakt, realizacje zamdwienia

i ewentualny zwrot, czy rbwniez czynnosci magazynowe.

Ponizej wymieniono typy systemow, ktore pomagajg prowadzic¢
dziatalno$¢ na rynku e-commerce.

» Monitorowanie internetu i aktywnos$¢ kupujgcych, okreslenie
Zrodfa pochodzenia opinii na temat naszego sklepu
oraz pomoc w zdobywaniu potencjalnych klientow

» Obstuga klienta - oprogramowanie umozliwiajgce
nadawanie numerdw zgtoszen klientow jeszcze przed
ztozeniem zamowienia

» Analiza sklepu internetowego pod katem aspektu
user experience

» Tworzenie kampanii mailingowych celem przedstawienia
klientom oferty

» Automatyzowanie reklamy online przez marketing automation
» Pomoc w obstudze magazynowej tzw. dropshippineg

» System do automatycznej obstugi zwrotéw

Raporty interaktywnie.com — Jak skutecznie sprzedawac w internecie?

» Integracja sklepu z systemami ksiegowymi oraz kurierskimi
Jak podaje AddWeb Digital, w 2024 roku najpopularniejszg
platforma do prowadzenia sprzedazy online byt Shopify
- 23 procent, WooComerce - 21 procent oraz Magento

- 12 procent.

Najpopularniejsze platformy do prowadzenia
sprzedazy online

Others Squarespace Commerce

Wix eCommerce

BigCommerce
Shopify

Magento

WooCommerce

Zrédlo: Grafika
Czym jest dropshipping

Dropshipping jest to model dziatania sklepu internetowego,
w ktorym sprzedawca nie magazynuje samodzielnie towarow,
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a jedynie zamawia je bezposrednio u dostawcy. Towar moze byc
rowniez wysytany bezposrednio z magazynu firmy specjalizujgcej
sie w tego typu ustugach. Rozwigzanie moze stanowic alternatywe
dla systemdw wspomagajacych sprzedaz i relacje z klientami.

W przypadku dropshippingu, sprzedawca moze skupic sie
wytgcznie na relacjach z klientami oraz poszukiwaniu nowych
rynkow zbytu towaru.

Globalny rynek dropshippingu w latach 2021-2033

CAGR 28.43% USD 3479.1 Blllion
.43%

Forecast Years
USD 366.76 Bilfion

USD 470.92 Blllion
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Source: Straits Research

Zrédfo: straitsresearch

Globalna wartos¢ rynku dropshippingu w 2024 roku wyniosta
366,76 mld dolaréw - podaje serwis straitsresearch. Wedtug
prognoz, w tym roku, rynek ten wzros$nie do 470,92 mld USD
oraz 3479,1 mld dolaréw w 2033 roku notujac Srednioroczng
stope wzrost na poziomie 28 procent.
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Zalety dropshippingu

» szybkos¢ dostawy - realizowane przez wyspecjalizowane
firmy posiadajace wypracowane procedury obstugi

» brak kosztéw magazynowania - towar wysytany jest
bezposrednio do klienta z firmy specjalizujacej sie w tego
typu ustugach lub bezposrednio od producenta

» brak potrzeby posiadania magazynu - gdy nie
magazynujemy, wynajecie takiej powierzchni moze okazac sie
zbedne, co dodatkowo pozwoli optymalizowac koszty

» skupienie na kliencie - sprzedawca zamiast na obstudze
wysytek, moze skupic sie na relacjach i poszukiwaniu klientow

Wady dropshippingu

» czesciowa utrata kontroli nad procesami magazynowymi
- w przypadku pojawienia sie niedociggniec logistycznych,
trudniej dostrzec problem

> mozliwe problemy z realizacjg zaméwien - konieczne jest
zastosowanie rozwigzan scisle montujgcych stan magazynowy.
W przeciwnym przypadku moze dojs¢ do sytuacji, w ktorej
sklep sprzedaje towar, ktéry w magazynie juz nie widnieje.
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Polski handel internetowy nie zwalnia tempa. Choc

najwieksze skoki sprzedazy - jak te z czasow pandemii - 5q
juz za nami, rynek nadal rosnie i sie zmienia. Coraz wiecej
0sOb kupuje w sieci, coraz czesciej robimy to przez telefon

i coraz bardziej liczy sie dla nas nie tylko cena, ale tez wygoda,
szybkosc i personalizacja.
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Dzis juz 8 na 10 Polakow regularnie robi zakupy online, a wiele oséb
taczy zakupy internetowe z wizytami w sklepach stacjonarnych.

To znak, ze e-commerce w Polsce dojrzat i zaczyna przypominac

to, co od lat dziata na zachodnich rynkach. Ale to wcale nie znaczy,
ze wszystko juz zostato tu powiedziane. Przeciwnie — wiasnie

teraz otwierajg sie nowe mozliwosci dla firm, ktére potrafig

dobrze wykorzystac technologie i zrozumie¢, czego naprawde
potrzebujg klienci.

W 2025 roku e-commerce to nie tylko sprzedaz przez internet.

To caty system: aplikacje mobilne, marketplace'y, zakupy
wspierane przez sztuczng inteligencje czy nawet rozszerzong
rzeczywistosc. Jednoczesnie rosng koszty logistyki, trudniej o zysk,
a nowe przepisy stawiaja przed firmami dodatkowe wymagania.
To wszystko sprawia, ze dzi$ nie wystarczy miec sklep online

— trzeba mie¢ na niego pomyst i plan.

Polski rynek e-commerce nie jest moze najbardziej innowacyjny
na Swiecie, ale jest otwarty na nowe rozwigzania - pod warunkiem,
ze maja sens. Tu wygrywaja nie ci, ktorzy bezrefleksyjnie wdrazaja
nowinki, ale ci, ktorzy robig to z myslg o kliencie.

Czego naprawde chce polski klient?
W 2025 roku oczekiwania Polakéw wobec e-sklepdw sg juz

bardzo konkretne - mniej zachwytéw nad technologig, wiecej
praktycznych potrzeb. Klienci nie szukajg ,wow-efektow" w postaci
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przetomowych nowinek czy wycyzelowanych interfejséw,
tylko sprawdzonego, szybkiego i wygodnego doswiadczenia
zakupowego. Chcg mie¢ pewnos¢, ze wszystko zadziafa tak,
jak trzeba, bez zaskoczen i niepotrzebnych komplikaciji.

Wygoda i prostota to podstawa

Jesli sklep dtugo sie taduje, Zle prezentuje sie na smartfonie

albo wymaga zaktadania konta przed zakupem, klient po prostu

z niego wychodzi. Ponad 65% zakupow online w Polsce odbywa
sie przez smartfony, wiec jesli strona na nim nie dziata poprawnie,
23% osob juz nigdy do niej nie wroci. Podobnie jest z ptatnosciami,
klienci chcg miec¢ do wyboru BLIK, karte, szybki przelew, a coraz
czesciej takze ptatnosci odroczone. Jedli tego nie ma, zakupy laduja
w porzuconym koszyku.

Liczy sie tez dostawa

Polacy pokochali tez paczkomaty - az 66% wskazuje je jako
preferowang forme odbioru. Ale wazna jest tez mozliwos¢ szybkiej
dostawy (najlepiej tego samego lub nastepnego dnia) i jasne
zasady zwrotu, bez drukowania dokumentéw i nerwowego
szukania regulaminui.

Zaufanie to waluta e-commerce

Klienci oczekujg, ze sklep zapewni im bezpieczenstwo, nie tylko
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w kwestii ptatnosci, ale tez danych osobowych. Prosty jezyk,
przejrzyste zasady, certyfikaty SSL i zgodno$¢ z RODO to dzis
absolutny standard.

A co z nowinkami?

To nie tak, ze Polacy nie s3 otwarci na nowe technologie, po prostu
oczekujg, ze bedg one realnie pomagac, a nie tylko robi¢ wrazenie.
Klient nie potrzebuje,Al"jako napisu na stronie. Potrzebuje
sprawnej obstugi, szybkich odpowiedzi, intuicyjnych

podpowiedzi i automatyzacji, ktéra skraca czas od wyboru
produktu do finalizacji zakupu.

Rekomendacje na podstawie wczesniejszych zakupdw? Jasne,
jesli sg trafne. Chatbot, ktory faktycznie odpowiada na pytania,
a nie odbija klienta od $ciany? Swietnie. Ale Al, ktére generuje
marketingowe tresci bez sensu, albo,madre” algorytmy
utrudniajgce znalezienie prostego produktu, to raczej

irytuje niz pomaga.

Whbrew temu, co czesto twierdza apostotowie nowych
technologii, klienci nie oczekujag Al jako funkcji. Oczekuja
efektéw: szybszej obstugi, mniej kliknie¢, sprawniejszego
sledzenia zamowien, prostszej personalizacji. Dopiero kiedy
sztuczna inteligencja przektada sie na wygode i lepsze
doswiadczenie — zyskuje uznanie.
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Jak zaprojektowac strone (i caty proces),
zeby nie zniecheci¢ uzytkownika?

1.

LivePrice

Prosta i przewidywalna nawigacja

Uzytkownik zawsze wie, gdzie jest i jak zrobic kolejny krok.
Strona ma logiczne menu, dobrze opisane kategorie, dziatajaca
wyszukiwarke z podpowiedziami. Nie musi sie zastanawiac,

nie czuje sie zagubiony.

. Szybkie tadowanie i dostosowanie do mobile

Strona nie moze dziata¢ wolno. Musi dziata¢ btyskawicznie

- na telefonie, laptopie czy tablecie. Coraz wiecej osdb kupuje
mobilnie, wiec layout musi by¢ do tego dostosowany: duze
przyciski, czytelne czcionki, formularze proste jak SMS.

. Klarowny i krotki proces zakupu

Bez rejestracji, bez zbednych formularzy. Idealnie, gdy caty
proces od dodania produktu do koszyka do finalizacji zakupu
to maksymalnie kilka klikniec. Im prosciej — tym lepiej.

. Komunikaty jak dla ludzi, nie robotéw
Opisy produktow, CTA i tresci systemowe powinny mowic jezykiem

klienta, a nie katalogu. Klient chce wiedzie¢, co klikna¢ i co sie
wtedy stanie. Koniec, kropka.

. Poczucie bezpieczenstwa i kontroli

Certyfikaty, klarowna polityka prywatnosci, mozliwo$¢ tatwego
zwrotu — to wszystko zwieksza zaufanie. Uzytkownik musi miec¢
pewnosc, ze wie, z kim robi interesy i co sie stanie, gdyby co$
poszto nie tak.
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Krétko mowiac: technologia jest mile widziana, ale tylko wtedy,
gdy robi roznice. Nie jako ozdobnik, tylko jako narzedzie,
ktore dziata w tle i realnie utatwia zycie.

Wygoda uzytkownika to nie tylko
»tfadna strona”. To caty proces

Dobrze zaprojektowany sklep internetowy to taki, ktéry — méwiac
kolokwialnie - nie przeszkadza w zakupach. Wszystko dziata

w nim ptynnie, nic nie zaskakuje, a klient, od momentu wejscia

na strone az po ewentualny kontakt po zakupie, czuje, ze ma nad
wszystkim kontrole. To wiasnie jest wygoda: brak tar¢, brak frustracji
i maksymalne utatwienie catego procesu.

W praktyce chodzi o setki drobnych detali, ktére sktadajg sie

na jedno spojne doswiadczenie. Od szybko tadujacej sie strony,
przez prosty koszyk, po komunikacje po transakgji. Dziata?
Dziafa. | to wystarczy, zeby klient wrocit.

A co po zakupie? To wtasnie wtedy
zaczyna sie prawdziwa gra o lojalnos¢

Sprzedaz to nie koniec, to dopiero srodek drogi. Jesli chcesz, zeby
klient wrocit, musisz zadbac o niego rowniez po kliknieciu,kup teraz”

Szybka realizacja zamowienia i jasna komunikacja sa
absolutng podstawa. Klient oczekuje natychmiastowego
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potwierdzenia, mozliwosci sledzenia przesytki oraz informacji
o statusie zamowienia — najlepiej wprost na maila lub SMS-3,
bez koniecznosci logowania sie do panelu.

Wazny jest takze uprzejmy, przemyslany follow-up. Moze to by¢
mail z podziekowaniem za zakupy, wskazowkami uzytkowania
(np. w przypadku elektroniki czy kosmetykéw) lub delikatne
zaproszenie do programu lojalnosciowego. Pytanie o opinie?
Tak, ale krétko i bez nachalnosci. Ankieta satysfakcji, mozliwosc¢
oceny produktu, to wszystko ma sens, o ile jest proste i szybkie.

Kolejny krok to retencja. Warto wykorzystac¢ dane zakupowe
do zaproponowania rabatu na kolejne zakupy, pokazania
produktéw uzupetniajgcych albo przygotowania oferty szytej
na miare, szczegolnie dla klientow, ktorzy juz raz kupili. W ten
sposéb mozna nie tylko zwiekszy¢ sprzedaz, ale tez budowac
poczucie, ze marka naprawde zna i rozumie swojego klienta.

Nie mozna tez zapominac o obstudze posprzedazowej. Zwroty,
reklamacje, pytania o status - to momenty, w ktérych klient testuje
prawdziwg jakos¢ marki. Dobrze dziatajgcy live chat, szybka
odpowiedz mailowa i przyjazna infolinia majg wiekszg wartos¢ niz
jakiekolwiek reklamy. Jesli kontakt z obstugg jest prosty, sprawny

i uprzejmy, klient nie tylko wrdci, ale tez chetniej poleci sklep dalej.

Na koniec warto pomyslec¢ o relacji wykraczajacej poza transakgcje.
Zachecenie uzytkownika do sledzenia marki w social mediach,
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udziatu w konkursie, programu polecen czy innej formie
zaangazowania to drobne dziatania, ktore moga zbudowac
wieksze przywigzanie i lojalnosc.

Sprzedaz nie zaczyna sie w sklepie

Sprzedaz w e-commerce nie zaczyna sie jednak w momencie,
gdy kto$ wchodzi na strone i dodaje produkt do koszyka.
Zaczyna sie duzo wczesniej, w wynikach wyszukiwania,

na Instagramie, w poleceniach znajomych czy podczas
przeglagdania newslettera w drodze do pracy. Whasnie dlatego
marketing w e-commerce to nie,dodatek do sklepu’,

ale jego kluczowa czesc.

Dobrze zaprojektowane doswiadczenie zakupowe nic nie da,
jeslinikt nie wie, ze twoj sklep istnieje. Dlatego warto wiedziec,
ktore kanaty marketingowe rzeczywiscie dziataja i jak z nich
korzystac, zeby klient w ogdle miat szanse trafi¢

na twojg oferte.

Najskuteczniejsze kanaty
marketingowe w e-commerce

SEO

Najbardziej opfacalne w dtuzszej perspektywie. Dobrze zrobione
SEO (pozycjonowanie) sprawia, ze twoj sklep pojawia sie tam,
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gdzie klienci szukajg konkretnych produktéw lub rozwigzan.
To oznacza optymalizacje tresci, blog z poradnikami,
przemyslane nagtowki, dobre linkowanie i szybkie
tadowanie strony.

Kanaty spotecznosciowe i rekomendacyjne

Social media to codziennos¢ klientdw, tam widza nowe
produkty, czytajg opinie, biorg udziat w konkursach. Facebook,
Instagram czy TikTok pozwalajg tworzy¢ angazujgce tresci,

a wspotpraca z influencerami zwieksza zasieg i wiarygodnosc.
Wazne sg tez tresci tworzone przez samych klientow (UGQ),

np. zdjecia czy recenzje produktow. Mozna je potem wykorzystac
w komunikacji - to autentyczne rekomendacje, ktérym inni
konsumenci ufajg bardziej niz reklamom.

Reklama

Google Ads, Meta Ads czy reklamy produktowe w Google
Shopping to $wietne narzedzia do szybkiego dotarcia

do konkretnych grup klientow. Dobrze ustawiona kampania
(np. remarketing porzuconych koszykdéw) potrafi znaczaco
zwiekszy¢ sprzedaz. Réwnie wazny jest e-mail marketing

- nie tylko newslettery, ale tez automatyzacje: przypomnienia,
podziekowania, propozycje kolejnych zakupow. Im lepiej
dopasowane do konkretnego uzytkownika, tym wieksza
szansa, ze zadziataja.
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Omnichannel, czyli jak to wszystko potaczy¢

Najlepsze efekty daje potgczenie kanatdow w jedng, spdjna strategie.
To wiasnie podejscie omnichannel - czyli sytuacja, w ktorej klient
dostaje spodjne doswiadczenie niezaleznie od tego, czy widzi
reklame na Facebooku, czyta artykut na blogu, odbiera paczke

z paczkomatu albo kontaktuje sie przez czat.

W praktyce oznacza to zintegrowane systemy (CRM, marketing
automation), te same promocje i komunikaty we wszystkich
kanatach, a takze mozliwo$¢ ptynnego przechodzenia miedzy nimi.
Klient moze zaczac¢ przegladanie oferty na telefonie, dokonczy¢
zakup na laptopie, a potem odebra¢ zamdwienie w fizycznym
punkcie. To wygoda, ktorg bardzo docenia.

Omnichannel nie tylko zwieksza skutecznos¢ marketingu

- przede wszystkim buduje relacje i lojalnosc¢. Dzieki temu marka
staje sie bardziej obecna w zyciu klienta i tatwiej przycigga

go z powrotem. A o to przeciez chodzi - zeby klient nie trafit

do sklepu przypadkiem, tylko wracat Swiadomie, bo czuje,

ze tu wiasnie warto kupowac.

o ®
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